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INTRODUCCION

Responder a los cambios es un reto constante, tanto para los seres humanos como
para las figuras e instituciones que se conforman, el sector empresarial y en el
presente caso de estudio el sector comercial como figura, se enfrenta
continuamente a factores tanto internos como externos que afectan su normal

funcionamiento; lo cual conlleva a que deban estar en constante evolucion.

El sector comercial ha ido evolucionando con base en respuesta a los cambios, es
por ello que al dia de hoy el comercio responde acciones planificadas y es mas
sensible respecto a lo que pasa en su entorno, ya no se trata solo del simple hecho

del intercambio.

En el presente siglo el comercio se visiona como un sector referente de innovacion
y practicas que sirvan de modelo a otros sectores, es por ello que surgen
necesidades que van mas alla de planes de mercadeo que fortalezcan solamente
la actividad comercial y se piensa en plan estratégicos que respondan a otro tipo de

necesidades mas de fondo que el solo hecho de vender.

Es por ello que en la presente investigacién se propone el disefio de la planeacion
estratégica para la empresa Distriguesos y salsamentaria el paisa, una empresa
ubicada en el municipio de Santander de Quilichao, dedicada al comercio de

insumos para panaderia, reposteria y comidas rapidas.

Mediante esta investigacion se realizé un analisis de los diferentes entornos
externos identificando las variables que pudiesen afectar o beneficiar a la empresa
y de las cuales se podrian identificar amenazas u oportunidades, ademas del

analisis del sector comercial para identificar sus condicionantes y beneficios.

Posterior a lo que se denominé el analisis de entornos y del analisis del sector, se
pudo desarrollar un analisis de la competencia donde se compard a la empresa

objeto de estudio con sus tres principales competidores teniendo en cuenta los
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factores claves de éxito de cada una de ella e identificando en qué lugar se

encontraba cada una, a raiz de ello se pudo identificar fortalezas y debilidades.

Tras la identificacion y analisis de las fortalezas y las debilidades de la empresa se
pudo realizar un propuesta para su direccionamiento estratégico en para el periodo
2019-2022 donde se plantea hacia donde la empresa deberia encaminar sus
acciones y se propone un plan de accidon como respuesta a el cumplimiento de los

objetivos planteados.
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RESUMEN

El presente trabajo tiene como finalidad el disefio de la planeacion estratégica para
la empresa distriquesos y salsamentaria el paisa 2019-2022 en Santander de
Quilichao, desde el punto de vista de la planeacion estratégica, basados en la teoria
de Fred David.

En sintesis, el contenido de este trabajo es el siguiente:

En primer lugar, realizar el analisis de entorno interno y externo de la empresa
distriguesos y salsamentaria el paisa, a través de distintas técnicas y herramientas

administrativas que permiten realizar el monitoreo del entorno de la empresa.

Continuamente, disefiar el direccionamiento estratégico para la empresa
distriguesos y salsamentarias el paisa, a través de la formulacion de estrategias

desde diferentes perspectivas.

Por dltimo se establece un plan de accion y operativo, el cual actia como una guia
de implementacion de las estrategias a través de actividades establecida en un

determinado tiempo.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, se pretende que distriquesos y
salsamentaria el paisa pueda fortalecer su estructura administrativa, de manera que
pueda implementar las estrategias que le permitirAn seguir siendo competitivos,
tener un crecimiento sostenible en el mercado y responder de manera adecuada

ante las contingencias del entorno cambiante.
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1. MARCO REFERENCIAL

1.1 ANTECEDENTES

La empresa Distriguesos y salsamentaria El Paisa, ubicada en el centro de
Santander de Quilichao Cauca se dedica a la comercializacion y distribucion al por
menor y al por mayor de productos para reposteria y panaderia, lacteos, carnes
frias, alifos y salsamentaria entre otros. Actualmente tiene 12 empleados
vinculados a la empresa y esta figura como la quesera mas grande del Norte del

Cauca.

La empresa distriquesos y salsamentaria El Paisa inicia alrededor de la década del
setenta pasando a ser propiedad del padre del sefior Alejandro Jaramillo, actual
propietario, en la década del ochenta; el padre estuvo a la cabeza del negocio que
en sus inicios se dedicaba a la venta de insumos para panaderia tales como Queso,
harina, grasas y almidon, era un negocio pequefio dedicado a la venta al por menor

y tenia en su momento tan solo dos empleados.

Tras el fallecimiento del padre en el afio 1996 la madre, en compafia de su hijo
Alejandro se hacen cargo del negocio, afiaden el servicio de entrega a domicilio en
el pueblo en triciclo y bicicleta, y ademas compran un negocio pequeiio de alifios y
desechables el cual estaba ubicado en frente de la quesera, nombre con el cual se
conoce popularmente a la empresa distriquesos y salsamentaria el paisa.

En el afio 1998 decidieron que por costos era una mejor alternativa unificar ambos
negocios en uno solo, lo cual abrié un nuevo mercado y represento un crecimiento
para la empresa, pues ya no solo vendia productos de panaderia ahora también
ofrecia , alifios y desechables; el negocio seguia enfocado en el menudeo y también
despachaba remesas en el transporte publico para las veredas y zonas aledafias al
municipio, asi fue como el negocio fue creciendo, y fue introduciendo en su

portafolio nuevos productos como las carnes frias, congelados, enlatados,
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conservas y salsamentaria, haciendo nuevos clientes como los negocios de

comidas rapidas y diversificando el mercado.

Asi fue como se desempefid la empresa, con ventas al por menor y con
aproximadamente seis empleados, asi ocurrié hasta al rededor del afio 2004 cuando
a causa de una mala inversion del capital de trabajo realizada por el propietario la
empresa quebrog, lo cual hizo que se tuviera que vender la mitad del local, el cual es

propio, y reducir el tamafio de la empresa.

A raiz de esta crisis por la que atravesaba la empresa, el propietario vio en la
distribucion de productos en las veredas y municipios aledafios una opcion para
incrementar las ventas y que el negocio resurgiera, en ese entonces adquirié una
camioneta pequefiay empez6 a ofrecer el servicio de entrega de remesas a clientes
que anteriormente les despachaba en el trasporte publico, asi fue como estos
empezaron a hacer pedidos y el negocio dandose a conocer; asi fue como

incursiono en la ruta de distribucion que actualmente maneja.

Con el servicio de entrega hizo nuevos clientes, quienes se veian beneficiados por
dicho servicio al no tener que viajar hasta Santander ni incurrir en gastos de
transporte para adquirir los productos, la ruta inicialmente iba a Caloto, Tacueyo,

Toribio y las veredas y municipios mas cercanos.

La ruta de entrega crecia, estaba siento todo un éxito lo cual hizo que la camioneta
no diera abasto, por lo tanto, en el afio 2016 se compré un furgdn el cual tenia mas
capacidad para la distribucion y se empezé a oficializar y establecer una ruta fija de

entregas semanales, ademas de empezar con la distribucién al por mayor.

Con la distribucion al por mayor empez6 una nueva linea de negocio en el afio 2017,
que fue la comercializacion de queso al por mayor por lo tanto empezo0 a traer queso
da San Vicente del Caguan para surtir su negocio y vender al por mayor a otros,
inicialmente pagando fletes de transportes y posteriormente adquiriendo un nuevo
transporte propio para este fin, un furgon; debido al conflicto armando que por tanto

tiempo estuvo presente en dicha zona, se encontré una nueva oportunidad de
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negocio llevando remesas hasta alla una vez por semana, pues es una zona que
esta saliendo de la distencion renaciendo de las consecuencias del conflicto armado
y zonas esta resurgiendo por lo tanto tienen poder adquisitivo pero no tienen que

comprar, pues no cualquier empresa se atreve a entra a esa zona.

Asi llega la empresa hasta el presente afio 2018, dedicada a la distribucion al por
menor Yy al por mayor de productos de panaderia, alifios, frutos secos, desechables,
carnes frias y salsamentaria, cuenta con servicio a domicilio en moto en la zona
urbana del municipio y dos rutas de distribucion, una intermunicipal que llega a cerca
de doce municipios del Norte del Cauca, algunos del sur del Valle y veredas
aledafas; y la otra que se va con remesas para el Caqueta y trae queso de alla,
actualmente tiene doce empleados vinculados a la empresa mediante contratos por

prestacion de servicios.
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1.2 JUSTIFICACION

Debido a la magnitud de compras que realiza el negocio cuenta con beneficios
econoémicos y exclusividad en productos que otros negocios no poseen; distriquesos
y salsamentaria El Paisa es una empresa representativa en la regién, la cual ha
crecido, es rentable y esta posicionada, sin embargo su crecimiento ha sido en
términos comerciales, sin responder a unos objetivos claros; sino que se ha
dedicado a aprovechar oportunidades de negocio imprevistas y sin dimensionar las
implicaciones que ello conlleva como el manejo de mas personal y requerimientos
administrativos, la empresa no responde a una planeacion, se encuentra legalmente
constituida y cumple la normatividad de ley en cuanto a contratacion y contabilidad
pero internamente no estd organizada, no tiene procesos definidos, roles, ni
funciones establecidas; no sabe para donde va, que busca y menos que es lo que
necesita; ya que solo se ha preocupado por crecer y tener fuerte presencia en la

region pero no de forma ordenada.

El gerente y propietario expresa que el negocio se salié de su control por que ha
crecido significativamente, ademas considera que la falta de organizacion esta
dificultando el manejo del negocio, manejo de personal, administrativo, financiero y

la toma de decisiones del corto, mediano y largo plazo.

Se hace notorio que hasta el momento el manejo administrativo comercial es mas
de empirico y de intuicion informal, pocos procesos administrativos, poco orden
interno en sus areas, enfocado en un sistema reactivo, pero poco propositivo, lo
cual ha funcionado, sin embargo; sé observa que en el mercado estan llegando
nuevos competidores que estan manejando estrategias de producto, de plaza, de
precio y de promocién; y que de cierta manera el mercado esta en riesgo porque
los clientes en la actualidad estan reaccionando mas a estrategias de fidelizacion,

de calidad, de publicidad y de promocion.
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Frente a ese hecho ve como reto el organizar de manera formal y bajo estandares
administrativos su empresa, ademas de que necesita conocer su empresa para
identificar sus debilidades internas y amenazas externas del mercado, para poder
contrarrestarlas y poder sobrevivir y seguir siendo competitivo en el mercado.
Aprovechar las fortalezas que él conoce de su mercado y convertirlas en estrategias
gue se puedan lograr.

El gerente busca ampliar la rentabilidad de la empresa para garantizar su
sostenimiento y crecimiento en el mercado y sobre todo nota que él necesita
mecanismos que le permitan gestionar y controlar las areas, las metas y los
resultados de la empresa con una vision a largo plazo para proyectarse y crecer de

forma ordenada.

1.3PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El gerente ve que se hace necesario una implementacion de estrategias
metodoldégicamente seleccionadas, coordinadas, ratificadas, presupuestadas,
gestionadas y controladas al interior de su empresa para mejorar su desempefio y
para mantener los clientes actuales, para conseguir nuevos clientes y para quitarle
el mercado a su competencia y crecer de forma ordenada. Ademas de poder
estructurar de una manera mas formal su empresa con mecanismos que le permitan

gestionar y controlar.

Por lo anterior el gerente ve la necesidad del disefio de la planeacion estratégica de
la empresa distriquesos y salsamentaria el paisa para el periodo para el periodo
2019-2022.

17



1.4PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢, Cual debe ser el proceso que se debe llevar a cabo en la empresa distriquesos y
salsamentaria El Paisa, que permita disefiar un modelo de planeacion estratégica
para el periodo 2019-20227?

1.5PREGUNTAS ORIENTADORAS

e (En qué condiciones se encuentra el entorno empresarial que en la actualidad
se encuentra la empresa distriquesos y salsamentaria El Paisa?

e ¢Comoidentificar el desempefio y la situacion actual de las &reas que conforman
distriquesos y salsamentaria el paisa?

e Como describir las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la
empresa distriquesos y salsamentaria El Paisa?

e ¢Cual debe ser el mecanismo para identificar las estrategias que debe
implementar distriquesos y salsamentaria El Paisa?

e ;CoOmo se debe implementar los mecanismos de gestion y control que permitan
dar seguimiento a la planeacion estratégica de distriquesos y salsamentaria El
Paisa?

e ¢ Como identificar, dimensionar y medir los riesgos que enfrenta el proceso de la

planeacién estratégica para la empresa?
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de la planeacidon estratégica para la empresa distriquesos y

salsamentaria El paisa en Santander de Quilichao para el periodo 2019-2022.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar el analisis del entorno externo, la competencia y el sector que enfrenta la

empresa distriqguesos y salsamentaria El Paisa.

Realizar un analisis interno de la situacién actual de las areas que conforman la

empresa distriquesos y salsamentaria El Paisa.

Disefiar el direccionamiento estratégico para la empresa distriguesos Yy

salsamentaria El Paisa.

Formular el plan de accién para la implementacion de la planeacion estratégica

propuesta.

Disefar el plan de gestion, seguimiento y control para el proceso de planeacion
estratégica para la empresa distriquesos y salsamentaria El Paisa.
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3. MARCO TEORICO

Lo Unico constante es el cambio, es por ello que se hace necesario estar preparados
para afrontar los que se puedan presentar; en el ambito empresarial cuando de por
medio se encuentran inversiones de capital entre otros; es aiun mas relevante estar
atento a aquellos factores internos y/o externos que nos puedan afectar y puedan

alterar el comun desarrollo de la organizacion.

Dicho lo anterior encontramos una razén inicial que ha llevado a lo largo del tiempo
a que las empresas planeen de forma conscientes, bien pensada y visionen hacia
donde van, como lo van a lograr y que posibles retos y dificultades pueden encontrar

en el proceso.

Dicho lo anterior, (David, 2013) plantea que la planeacion es el puente esencial
entre el presente y futuro que aumenta la probabilidad de alcanzar resultados
deseados. Estableciendo que la planeacion es el proceso por el cual se determina
si se debe intentar una tarea, se calcula la manera mas eficaz de alcanzar los
objetivos deseados y se hacen preparativos para vencer las dificultades
inesperadas con los recursos adecuados. Resalta que la planeacién es el inicio del
proceso con el cual el individuo o una persona puede transformar sus suefios en
logros, aludiendo a que la planeacién evita caer en la trampa de trabajar demasiado

para conseguir muy poco.

A continuacion, se ira desarrollando la revisién bibliografica de autores y aportes
que se han hecho en el desarrollo del concepto de planeacion; iniciando por las
definiciones mas primarias como los son: plan, planeacion, estratega, estrategia
para pasar luego a ahondar en el concepto de planeacion estratégica y finalmente
autores que plantean modelos para el desarrollo de la planeacion estratégica a nivel

empresarial.
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Plan

Un plan es el producto de la planeacion, y constituye el evento intermedio entre el
proceso de planeacion y el proceso de implementacion de la planeacion, todos los
planes tienen un propdsito comun: la prevision, la programacion y la coordinacion
de una secuencia légica de eventos que debera conducir a la consecucion de los
objetivos que los orientan. Un plan es un curso de accién durante un periodo
especifico, y representa una respuesta y una anticipacion en el tiempo con el fin de
alcanzar un objetivo pretendido. Existen cuatro tipos de planes. (Chiavenato, 2006,
pag. 147)

Grafico 1. Los cuatro tipos de planes

Los cuatro tipos de planes

Relacionados Métodos de trabajo o

a — Procedimientos ejecucion representados
con métodos por flujogramas
Relacionados Pres estos Ingresos/ gastos en

con dinero upu determinado periodo
Tipos
de
planes . Correlacion tiempo
Relacionados Programas o actividades (agendas).
con tiem po programaciones Representados por

cronogramas

Como deben

Relacionados

Reglas o comportarse las
con —> personas en
rEglame ntos determinadas

comportamiento situaciones

Fuente: Introduccion a la teoria general de la administracién. Chiavenato,
Idalberto.
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Planeacién

“La planeacion se define como un proceso de reflexion frente al deber ser de una
organizacion. Se refiere a la accion de elaboracién conceptual en torno a la
identificacion del futuro institucional, entendida como la determinacién anticipada de
resultados esperados y de los procesos correspondientes por desarrollar. Hace
referencia especificamente a lo que se le denomina toma de decisiones frente al
porvenir institucional”. (Zabala, 2005) De esta manera cabe aclarar que la

planeacion es un proceso y el plan un producto.

Por otra parte, para Burt k, quien es citado por (Rodriguez, 2005, pag. 21) “la
planeacidon es el sistema que comienza con los objetivos, desarrolla politicas,
planes, procedimientos y cuenta con un método de retroalimentacion de

informacion, para adaptarse a cualquier cambio en las circunstancias”.

Asi mismo (Chiavenato, 2006) define la planeacion como la primera funcion
administrativa por ser la base de la demas, planteando que es la que determina por
anticipado cuales son los objetivos que deben alcanzarse y que debe hacerse para
conseguirlos. Se trata de un modelo teérico para la accion futura. Comienza por
determinar los objetivos y detalla los planes necesarios para alcanzarlos de la mejor
manera posible. Planear y definir objetivos es seleccionarlos con anticipacién la
mejor ruta para lograrlos. La planeacién determina adonde se pretende llegar, que

debe hacerse, cuando, como y en qué orden.

Segun (Giegold, 1982) en términos generales la planeacién se define como el
proceso mediante el cual se intenta aumentar la probabilidad de resultados futuros

deseados por encima de la probabilidad de ocurrencia al azar.

(David, 2013) describe que la planeacion cosiste en todas aquellas actividades
administrativas relacionadas con la preparaciéon para el futuro. Entre sus tareas
especificas se encuentra la elaboracion de prondsticos, determinacion de objetivos,
creacion de estrategias, desarrollo de politicas y determinacion de metas, y

considera que es vital en la formulacion de la estrategia; la planeacion es esencial
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para el éxito en la implementacion y evaluacion de las estrategias, sobre todo
porque organizar, motivar, integrar y controlar al personal depende de la buena
planeacion. Ademas, David determina que en la planeacion deben participar

gerentes y empleados de toda la organizacion.

De esta manera se evidencia que la planeacion es la que permite que las empresas
tomen decisiones acertadas, proyectadas para hacer frente al futuro incierto y
cambiante, es posible decir que sin planeacion las empresas estan respuestas a
muchos riesgos y que es necesario que las empresas tengan prospectiva y sepan
hacia donde quieren ir, ya que si las empresas no se trazan objetivos no existe

justificacion para realizar planeacion.
Jerarquia de la planeacion

En la planeacién existen tres niveles en los cuales se pueden identificar los tipos de
decisiones que se toman en una organizacion; estos niveles son: la planeacion a
nivel estratégico, tactico y operativo, donde en el nivel estratégico se determinan
aguellas decisiones de largo plazo, que son tomadas por la alta gerencia, tienen
inversiones grandes y comprometen el direccionamiento de la organizacién ; la
planeacién tactica responde a decisiones en el mediano plazo, que requieren de
una inversién mediana que comprometen areas mas especificas de la organizacion
y son tomadas por los jefes de areas, por ultimo la planeacion de nivel operativo
aborda decisiones gque requieren poca inversion y se dan en el corto o muy corto
plazo son tomadas por la fuerza de trabajo operativa para la solucion inmediata de
problemas, dicho lo anterior podemos resaltar la relevancia de ser meticulosos a la
hora de proponer e implementar la planeacion estratégica en una organizacion ya
que esta compromete partes fundamentales del direccionamiento de la
organizacién, en el cuadro tres se pueden apreciar los niveles de la planeacion y

algunas caracteristicas.
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Grafico 2. Jerarquia de la planeacion

Jerarquia de la planeacion

Niveles Horizonte de Inversién Quien toma
tiempo las decisiones
Planeacion Largo plazo, un Alta Gerentesy
estratégica afio directivos
Planeacién Largo plazo, un . .
P E pN ’ Mediana lefes de area
tactica afio

Mediano plazo
maximo tres Baja Operarios
meses

Planeacion
operativa

Fuente: Elaboracion propia

Estratega

Se define como estrategas aquellas personas o funcionarios ubicados en la alta
direccién de la empresa (miembros de la junta directiva, el presidente o gerente y
los vicepresidentes) a quienes corresponde la definicion de los objetivos y politicas

de la organizacion.

Segun (Serna, 2008) se entenderan como estrategas a todas las personas o los
funcionarios de una organizacién que tienen capacidad para tomar decisiones
relacionadas con el desempefio presente o futuro de la investigacion, tal es el caso
de los gerentes, directores o jefes quienes participan en la toma de decisiones a

largo plazo en la compafia.
Estrategia

IPAE cita el concepto de estrategia de Stoner “El programa general para definir y
alcanzar los objetivos de la organizacion y poner en préctica su mision” y a partir de

ello plantean que la estrategia puede verse desde dos perspectivas; la perspectiva
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futura o la perspectiva actual, donde la primera se refiere a lo que la empresa quiere
hacer mientras que la segunda se refiere a lo que la empresa hace. (IPAE, Instituto

Peruano de Administracion de Empresas, 2001)

Por otra parte, para (Sainz de Vicufia, 2001), “La definicion de estrategia consiste
sencillamente en adecuar nuestros factores internos a los factores externos para
obtener la mejor posicidon competitiva. El directivo, en funcién de su interpretacion
del andlisis efectuado, tiene que plantear diversas opciones y reflexionar acerca de
la mas idonea, teniendo siempre presentes los medio de lo que dispone y los
resultados deseados”.

(Contreras, 2013) cita a Chandler (2003) quien afirma que la estrategia es la
determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las acciones
a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el logro de dichas metas.

Dicho lo anterior se puede afirmar que la estrategia tiene como finalidad que el
empresario conozca donde esta y quien es (factores internos) para asi poder hacer
frente de manera acertada a aquellas amenazas y oportunidades que no controla
(factores externos). A través del establecimiento de metas, objetivos y planes de
accion esenciales para lograrlos, con los recursos necesarios, que le permitan

proyectar el rumbo empresarial.

La clave de la estrategia esta en la definicion de objetivos claros hacia donde se
dirige, pero para esto se requiere contar entre otras cosas con el conocimiento y la

disposicion de llevar acabo las acciones necesarias para su cumplimiento.
Planeacion estratégica

De acuerdo con lo dicho por (Amaya, 2005) el proceso mediante el cual quienes
toman las decisiones en una organizacién obtienen, procesan y analizan
informacion pertinente tanto interna como externa, con el fin de evaluar la situaciéon
presente de la empresa; asi como, su nivel de competitividad con el propésito de

anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro.
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Este proceso consiste fundamentalmente en responder a las siguientes preguntas:
¢ A donde quiero ir?

¢ En donde estamos hoy?

A donde debemos ir?

¢A dénde podemos ir?

¢ A donde iremos?

¢, Como estamos llegando a nuestras metas?

“‘La mayoria de los autores coinciden en que la planeacion estratégica es un
procedimiento a largo plazo, el cual consistira en el desarrollo de ciertos objetivos y
la manera en que se deberan cumplir para llegar al resultado esperado. Sin
embargo, el procedimiento no es algo estatico, sino que debe y puede ser
monitoreado a lo largo del periodo de implementacién a fin de detectar y corregir

posibles errores”. (Bojorquez & Perez, 2013)

Segun (Giegold, 1982) la planeacion estratégica es el proceso necesario para
determinar qué tipo de objetivos son compatibles con las finalidades, los puntos
fuertes y los recursos de la organizacion aludiendo a que la planeacién estratégica
responde a dos preguntas importantes ¢ por qué estamos aqui? Y ¢ Quiénes somos?
Que solo al responderlas se podra responder una tercera que es ¢, A dénde vamos?,
planteando que la respuesta de las dos primeras preguntas requiere un autoanalisis
de la organizacién, un analisis de la competencia, del ambiente y una serie de
comparaciones para determinar los punto fuertes y debilidades de la organizacion,
expresa que este andlisis los realiza la alta administracién y este determina como

se pueden concentrar mejor los recursos y distribuirse en forma apropiada.

La planeacion estratégica es de forma amplia el proceso de adaptacion
organizacional que implica aprobacion, toma de decisiones y evaluacién, busca

responder a preguntas basicas como por que existe la organizacion, que hace y
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como lo hace. El resultado del proceso es un plan que sirve para guiar la accion

organizacional en un plazo de tres a cinco afos.

La planeacion estratégica se basa en tres parametros: la vision del futuro (visién
compartida), los factores ambientales externos (viabilidad externa) y los factores
organizacionales internos (capacidad interna). Comienza por la construccion del
consenso del futuro que desea. Es la vision que describe el mundo en un estado
ideal. A partir de ahi, se examinan las condiciones externas del ambiente y las

condiciones internas de la organizacién (Chiavenato, 2002)

La Planificacion como Programacién Estratégica

La planificacion no puede generar estrategias. Pero dadas estrategias viables,
puede programarlas, puede hacerlas operacionales. Para una cadena de
supermercados que un colega y yo estudiamos, la planificacién era la articulacion,
justificacion, y elaboracion de la vision estratégica que el lider de la compaiiia ya
tenia. La planificacion no era decidir a expandirse en centros de venta, sino explicar
en qué medida y cuando, con cuéntas tiendas, y con qué cronograma. Una imagen
apropiada para el planificador puede ser esa persona que se deja atras en una
reunion, junto al jefe ejecutivo, después que todo el mundo ha salido. Todas las
decisiones estratégicas que se han hecho se riegan simbdlicamente sobre la mesa.
El CEO se vira hacia el planificador y dice: “Aqui estan todas, limpielas. Empaquelas
primorosamente de manera que podamos hablarle a todo el mundo sobre ellas y
mantenga las cosas funcionando”. En un lenguaje mas formal la programacion
estratégica implica tres etapas: codificacion, elaboraciéon y conversién de
estrategias. La codificacion significa aclarar y expresar las estrategias en términos
lo suficientemente claros para hacerlas operacionales, de manera que sus
consecuencias puedan ser trabajadas en detalle. Esto requiere una buena dosis de
interpretacion y cuidadosa atencion a lo que puede ser perdido en articulacion:

matiz, sutileza, calificacion. Una amplia vision como, capturar el mercado para una
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nueva tecnologia, es una cosa, pero un plan especifico de — 35% del mercado
centrado en altos fines- es otra completamente diferente. Elaboracion significa
romper las estrategias codificadas en sus estrategias y los programas ad-hoc asi
como los planes totales de accién especificando lo que debe hacerse para realizar
cada estrategia: por ejemplo, construir cuatro nuevas fabricas y contratar 200

nuevos trabajadores.

Origenes de la planeacion estratégica

Dentro del ambito y origen militar, el término estrategia se mantiene: “estrategos”,
combinacion de stratos “ejercito” y egos “lider”, quien es el general que conduce al
ejército en la batalla. El objetivo es ganar la batalla, la estrategia es el camino

elegido para ello (Paris, 2005).

Del mismo modo (Fernandez, 2006) lo define como el arte de conducir un ejército
hasta la presencia del enemigo y dirigir las operaciones para lograr el objetivo
deseado. La aplicacion de la estrategia en el arte militar remonta hace mas de 2300
afos con el gran estratega chino Sun tzu en su libro el arte de la guerra, el cual es

categorizado como uno de los mejores libros de estrategias de todos los tiempos.

Las estrategias tuvieron su origen en el campo militar ya que, en las guerras o
batallas, los soldados debian buscar alternativas que les permitieran obtener la
victoria, es por esto que comenzaron a generar ideas de cdmo sacar ventaja sobre
el enemigo, de como atacar, de como defenderse y de cdmo maniobrar cualquier

situacion.

Al evidenciarse resultados en el area militar, la planeacién y las estrategias fueron
llevadas por muchos individuos a otras disciplinas y sectores, ya que histéricamente
la planificacién ha tenido como centro la preocupacion por el cambio, de la misma
forma por ser una herramienta que se utiliza para la gestion de procesos, su objetivo

es la de organizarlos de manera tal que sea posible concretar multiples objetivos.
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En él afo 1944 Von Neumann y Morgenstern, quienes fueron citados por
(Ayestaran, Rangel , & Sebastian, 2012) desarrollaron un reconocimiento cientifico
de la estrategia aportado por la teoria de los juegos, la cual daba un nuevo sentido
a la estrategia, desligaba totalmente el termino de connotaciones militares y
aportaba un nuevo enfoque que pasaria a constituir una parte de la teoria de la
decision q iba a permitir que la estrategia se aplicara a otras disciplinas.

Del mismo modo en la época de los afios cincuenta y después de terminar la
segunda guerra mundial, firmas de negocios y otras organizaciones de produccién
de bienes y servicios identificaron un desajuste en el medio ambiente, lo que dio
posteriormente apertura a la planeacion estratégica, que en principio se conocio

como “planeacion a largo plazo”.

Asi como una vez las practicas empresariales se nutrieron de las experiencias
portadas por la ciencia militar, la planeacion estratégica en los gobiernos o ciudades
también se nutrieron en sus principios de las practicas organizacionales. “Este
naciente interés en el sector publico por los conceptos de estrategia empresarial
viene motivado no tanto por la corriente neoliberal si no por la magnitud y celeridad
de los cambios socioecondmicos que estan afectando de forma significativa a
nuestras ciudades. Esta situacién ha conducido a la exploracion de unos nuevos
enfoques en materia de planificaciéon urbana que respondan a las exigencias
emergentes, y entre tales enfoques destaca la planificacion estratégica”
(Fernandez, 2006).

Escuelas de pensamiento estratégico

(Mintzberg, Ahlstrand, & Lampel, 2010) Plantean que, aunque la formacion
estratégica ha sido ampliamente estudiada, esta ha sido vista desde diferentes
enfoques, todos con sus ventajas y desventajas por ello los consideran limitados

pero relevantes aludiendo a que solo se comprende el todo si se tienen claras sus
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partes, dicho lo anterior plantean un estudio y analisis de las diez escuelas de

pensamiento sobre formacion estratégica que se describen a continuacion:

Las tres primeras son de naturaleza prescriptiva ocupandose mas del modo en que

debieran formularse las estrategias y menos en el proceso de formacion estratégica

La escuela de disefio donde la creacion de estrategia se ve como un proceso de
concepcion

La escuela de planificacion considera la creacion de estrategia como un proceso
formal, independiente y sistematico.

La escuela de posicionamiento vista la creacion de estrategia como un proceso
analitico, concentrada en la seleccibn de posiciones dentro del mercado

econdmico.

Las tres siguientes consideran aspectos especificos del proceso de creacion de

estrategias y se interesan mas por describir mas que prescribir un comportamiento

ideal.

La escuela empresarial ve la creacion de la estrategia como un proceso
visionario asociado a la empresa describiendo el proceso en términos de crear
una vision para el gran lider.

La escuela cognoscitiva parte de la creacion de la estrategia como un proceso
emergente, donde la formacion de estrategia debe ser entendida como el
proceso de consecucion conceptual en la cabeza de una persona, esta escuela
procura utilizar los mensajes de la psicologia cognitiva para penetrar en la mente
del estratega.

La escuela de aprendizaje parte de la creacion de la estrategia como un proceso
emergente, donde considera que el mundo es demasiado complejo para permitir
que las estrategias se desarrollen todas al mismo tiempo como planeas claros o
visiones, sino que debe emerger de poco a poco a medida que la organizacion

se adapta o aprende.
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Esta ultima escuela al igual que las dos subsiguientes ha tratado de ampliar el
proceso de formacion de estrategia mas alld de lo individual, es decir; de

extenderlos otros grupos y actores.

La escuela de poder alude a la creacion de la estrategia como un proceso de
negociacion, bien sea entre los grupos entre los grupos en conflicto dentro de
una organizacion o entre las mismas instituciones y su ambiente externo.

La escuela cultural considera la creacion de estrategia como un proceso
colectivo, donde la formacion esta arraigada a la cultura de la organizacion de
ahi que se vea el proceso fundamentalmente como colectivo o cooperativo.

La escuela ambiental estos teoricos creen que la creacion de la estrategia es un
proceso reactivo, donde la iniciativa no debe buscarse dentro de la organizacién
sino en su contexto externo. Por ello procuran comprender las presiones que se

imponen sobre la organizacion.

Por ultimo, una escuela que se considera se trata de una combinacién de las

demas.

La escuela de configuracion trata la creacion de la estrategia como un proceso
de trasformacion, en la bisqueda de la integracién esta escuela agrupa diversos
elementos del proceso de creacion de estrategia, el contenido las mismas, las

estructuras de las organizaciones y sus contextos.

Modelos de planeacion estratégica

En los afios setenta cuando la planeacion estratégica y sus virtudes estaban en

pleno auge, fue cuando varios tedricos pusieron la vista sobre ella, crecié la

bibliografia respecto al tema y asi se establecio la escuela de planificacion donde

algunos autores defendian la idea argumentando que la planificacion no era un

simple sistema para la creacion de estrategia.

Alterna a la escuela de planificacion donde la estrategia era vista como planeacion,

la estrategia fue estudiada por la escuela de disefio la cual planteo que la estrategia
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debia ser entendida como un proceso de concepcion para el cual propuso un
modelo de creacion de estrategia que lograra una concordancia entre las
capacidades externas y las posibilidades internas; el modelo basico de la escuela
de disefio denominado VFOA, por sus elementos Ventajas, Flaquezas,
Oportunidades y Amenazas, (véase gréfico 3) pone un énfasis especial en la
evaluacion de las situaciones externas e internas: donde la primera descubre las
amenazas y oportunidades del entorno y la segunda revela las virtudes y flaquezas

de la organizacion.

Grafico 3. Modelo basico de la escuela de disefio

Modelo Basico de la escuela de disefio

Evaluacién Evaluacion
externa interna
Amenazasy Virtudesy

oportunidades flaquezas de la
del entorno organizacion

Factores clave Competencias

de éxito Creacidn de caracteristicas
estrategia

Responsabilidad N , .

P . — — — Valores directivos
social Evaluaciény
eleccion de
estrategia

N/

Aplicacion de
estrategia

Fuente: Tomado de Mintzberg. H., Ahistrand. B., Lampel J., SAFARI A LA ESTRATEGIA:

una vista guiada por la jungla del management estratégico

32



Por otra parte, la escuela de planificacion concibe la estrategia como un proceso
formal y plantea un modelo de planificacion estratégica del cual al respecto se puede
decir que “existen cientos de modelos de este tipo. Cada libro sobre el tema posee
uno, asi como cada consultoria y “boutique de estrategias”. Pero la mayoria de ellos
se reducen a las mismas ideas bésicas: tomar el modelo VFOA, dividirlo en etapas
bien delineadas, articular una de estas con muchos listados y técnicas, y brindar
especial atencién a la fijacion de objetivos primero, y a la elaboracion de
presupuestos y planes operativos al final’, Mintzberg dice que “la planificaciéon
siempre ha sido acerca de analisis, sobre dividir una meta o conjunto de intenciones
en pasos, formalizar los pasos de manera que puedan ser implementados casi
automaticamente, y articular las consecuencias anticipadas o resultados de cada
paso” dicho lo anterior, a continuacion, se procedera a identificar bibliografia de

autores que plantean modelos de planeacion estratégica.
Modelo de Rodriguez Joaquin

En el libro “como aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana
empresa”, (Rodriguez, 2005) explica una metodologia de la planeacion estratégica

el cual plantea lo siguiente:

Si un empresario desea planear y controlar su crecimiento, si desea aumentar sus
utilidades o si pretende reducir al minimo los riesgos para lograr la supervivencia de
su empresa necesitan establecer la planeacion estratégica. Por tal motivo indica
qgue lo fundamental para dar inicio al proceso es establecer los objetivos y luego

determinar la forma de alcanzarlos.

En primer lugar, el autor ve la organizacidn como un sistema y que hace parte a su
vez de un macrosistema. Sin embargo, explica detalladamente que dentro del
sistema (empresa) existen tres niveles de planeacion los cuales son: planeacion
estratégica, planeacion tactica y planeacion operativa. Para interés de este trabajo

explicaremos a continuacion la planeacion estratégica:
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La planeacion estratégica se basa en un analisis estratégico que comprende
dos areas, primero un analisis externo y segundo un analisis entorno, el cual
es un estudio de los cambios en el entorno de actuacion de las empresas
mediante la elaboracion de escenarios. En el cual se identifican
oportunidades y amenazas de manera general.

Definicidn de estrategias basados principalmente en los siguientes aspectos,
primero la determinacion del flujo de salida (salidas) y segundo la eleccion
de las alternativas inherentes, a la obtencion y utilizacion de los recursos
(entradas y proceso de conversion).

La definicidén de la razon ser y rumbo organizacional, en la cual se determina
la misidén, ya que es esta quien determina la naturaleza del negocio y la
vision, ya que es una proyeccién mas apreciada a largo plazo.

La herramienta de analisis FODA, debido a que este es el instrumento que
reune las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, con el fin e
identificar el nicho que la organizacion puede explotar.

Formulacién de planes de accién, el cual tiene como finalidad hacer posible
el cumplimiento de los objetivos.

Evaluacion del sistema de planeacion, el cual permite conocer la medida y el
modo en que se van alcanzando los objetivos, esto identifica incongruencias,
desviaciones e incumplimientos y hace posible adoptar las medidas

correctivas.

Proceso de planeacion estratégica de Humberto Serna

(Serna, 2008) plantea la planeacion estratégica como un proceso mediante el cual

los encargados de tomar las decisiones en las organizaciones obtienen, procesan y

analizan la informacioén tanto interna como externa, con el fin de conocer la situacion

actual de la empresa, asi como la competitividad; con el propésito de anticiparse y

tomar decisiones sobre el direccionamiento de la empresa hacia el futuro;

estableciendo que el proceso consiste en dar respuesta a preguntas como: ¢ Cual
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es el negocio?,¢,Cuales son las caracteristicas del entorno y la competencia?¢a
donde se quiere llegar?,¢, Cémo llegar? Y ¢ COmo medir que se estén logrando las

metas?

Dicho lo anterior Serna propone que la planeacion estratégica consta de seis

componentes, descritos a continuacion:

e Los estrategas

e El direccionamiento

e El diagnostico

e Las opciones

e La formulacion estratégica

e La auditoria estratégica

Modelo integral del proceso de administracion estratégica de Fred R. David

Segun (David, 2008) el proceso de la administracion estratégica consta de tres
etapas: formulacion, implementacion y evaluacion. Plantea que la mejor forma de
estudiar y aplicar el proceso de la administracion estratégica es utilizando el modelo
integral del proceso de administracion estratégica, que, aunque no garantice el éxito
constituye un método claro y practico para el desarrollo de las etapas de la
administracion estratégica; cuyo desarrollo debe conducir a dar con la respuesta de

tres preguntas:

¢ En donde estamos en este momento?
¢hacia donde queremos ir?

¢,Como llegaremos ahi?

El modelo integral del proceso de administracion estratégica (véase grafico 4) de
David, el plantea un diagrama completo y de amplia aceptaciéon donde se
representan los procesos que se llevan a cabo para el desarrollo de la planeacion

estratégica; los cuales se muestran a continuacion y son descritos en la metodologia
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Gréfico 4. Modelo integral del proceso de administracion estratégica

Modelo integral del proceso de administracion estratégica
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Fuente: Tomado de David.Fred R. Conceptos de administracion estratégica.
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4. MARCO CONCEPTUAL

Analisis DOFA: DOFA es un modelo que busca diagnosticar las fortalezas y
debilidades internas (FD), asi como las oportunidades y amenazas externas (OA),
para formular una estrategia capas de armonizarlas (Chiavenato, 2002), también
conocido como FODA, es considerado el modelo bésico de la planificacion
estratégica en el cual se busca analizar las implicaciones que puede tener para la
empresa los factores externos e internos y bajo un andlisis identificar que
representan para la empresa, para posteriormente ser aprovechados, monitoreados

y controlados.

Benchmarking: En primer lugar (Chiavenato, 2002) lo define como “el proceso
continuo y sistematico de investigacion para evaluar productos, servicios y procesos
de trabajo de organizaciones reconocidas como lideres empresariales, o
representantes de las mejores practicas, con el propdsito de lograr el mejoramiento
organizacional”’. En segundo lugar (David, 2013) afirma que “el benchmarking es
una herramienta analitica empleada para determinar si las actividades realizadas
por la empresa a lo largo de su proceso son competitivas respecto a las
desempeiiadas por la competencia u otras empresas semejantes, este implica que
se midan los costos de las actividades para determinar quién lo hace mejor y poder
imitar o mejorar dicha practica, lo cual va a permitir a la empresa aplicar medidas

gue mejoren su competitividad”.

Diagnostico: Segun (Campos, 2018) “forma parte de la formulacion estratégica
dentro del proceso de la Direccién Estratégica y que consiste en analizar cual es la
situacién de la empresa en un momento determinado a través de un doble analisis:

analisis del entorno (tanto general como competitivo) y analisis interno”.

La realizacion de un diagnostico va a permitir conocer la situacion actual de la
empresa internamente, en el sector y en el entorno externo, sirviendo de

herramienta de recoleccién de datos que posteriormente seran aprovechados para
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la identificacion de problemas, necesidades y asi luego poder formular posibles

alternativas de solucion representas en estrategias.

Estratega: El concepto tiene su origen la guerra donde el estrega era el individuo
gue se encarga de conducir el ejército en las guerras y también de hacer

negociaciones para evitarlas.

“Son los individuos que poseen a mayor responsabilidad en el éxito o el fracaso de
una empresa. Los estrategas tienen diversos puestos laborales, como son director
general, presidente, propietario, director o empresario. los estrategas ayudan a una
empresa a recaba, organizar y analizar informacion, los planificadores estratégicos
desemperfian por lo general un papel de apoyo; se encuentran en el nivel mas alto

de la gerencia y poseen una gran autoridad en la toma de decisiones” (David, 2013).

Estrategias: El concepto de estrategia es antiguo, por una parte, se dice que tuvo
su origen en las palabras griegas “stratos” que se refiere a ejército y “agein”, que
significa guia y por otra parte que proviene del griego strategeia, que significa arte

o ciencia de ser general.

IPAE cita el concepto de estrategia de Stoner “El programa general para definir y
alcanzar los objetivos de la organizacion y poner en practica su mision” y a partir de
ello plantean que la estrategia puede verse desde dos perspectivas; la perspectiva
futura o la perspectiva actual, donde la primera se refiere a lo que la empresa quiere
hacer mientras que la segunda se refiere a lo que la empresa hace. (IPAE, Instituto

Peruano de Administracion de Empresas, 2001)

Por lo tanto, la estrategia se puede considerar el conjunto de grandes decisiones y
métodos adoptados para el logro del objetivo asignado en entornos competitivos y
cooperativos (Matilla, 2008). Donde la clave de la estrategia esta en la definicién de
objetivos claros hacia donde se dirige, pero para esto se requiere contar entre otras
cosas con el conocimiento y la disposicion de llevar acabo las acciones necesarias

para su cumplimiento.
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Planes de accion: Son aquellos formados por el conjunto de las actividades que
se deberan ejecutar para facilitar el logro de las metas (especificas y cuantificadas)
establecidas con anterioridad (Rodriguez, 2005). Es decir, el plan detallado para la
consecucion de los objetivos que indica quien, cuando y con ayuda de quien, el plan
satisface tres funciones importante: describe el modo en que se alcanzaran los
objetivos y por ende, realza la validez y la credibilidad del objetivo y establece un
presupuesto del tiempo y otros recursos que se exigen a los responsables y se

utilizan para supervisar el progreso hacia un objetivo final.
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5. METODOLOGIA

5.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se usara para el presente trabajo es descriptivo ya que
permite poner al descubierto el comportamiento organizacional y describe la
realidad de la situacion del problema a investigar. Ademas, se usa la herramienta
de investigacioén, estudio de caso. La cual tiene como objetivo conocer en particular
una situacion, comprender como funcionan las partes, a través de métodos de

investigacidn como entrevistas, investigacion documental y observacion.

(Sampieri Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010) lo definen de la siguiente
manera “busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno que
se someta a un andlisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger
informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables
a las que se refieren. Sirven fundamentalmente para mostrar con precision los

angulos o dimensiones de un fenomeno, comunidad o contexto”.

5.2 Fuentes y técnicas pararecoleccion de datos de informacion

(Mendez, 2013) dice que las fuentes son hechos o documentos a los que acude el
investigador y que le permiten obtener informacion. Las técnicas son los elementos

empleados para recolectar la informacion.
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5.2.1 Fuentes secundarias

Son aquellos que ya han sido recolectados y procesados en otras investigaciones.
También se les denomina datos bibliograficos, en este contexto vale la pena
destacar el papel de las bases de datos (Bermudez & Rodriguez, 2012).

Toda investigacién implica acudir a este tipo de fuentes, que suministran
informacion basica. Se encuentra en las bibliotecas y esta contenida en libros,
periodicos y otros materiales documentales, como trabajos de grado, revistas

especializadas, enciclopedias, diccionarios, anuarios, etc (Mendez, 2013).

5.2.2 Fuentes primarias

Primarios, que son aquellos que se encuentran en forma directa en el terreno o
campo que se investiga. Son los datos de primera mano, sin intermediacion
(Bermudez & Rodriguez, 2012).

Son informacion oral o escrita que recopila directamente por el investigador a través
de relatos o escritos transmitidos por los participantes en un suceso. Las técnicas
son observacién, encuestas, cuestionarios, grupos focales, entrevistas y sondeos
(Mendez, 2013).

5.3MODELO DE FRED R DAVID.

a) Desarrollar la declaracion de la vision y la mision: en este proceso de
describe la naturaleza y el papel que juegan las declaraciones de vision y
mision en la planeacion estratégica, donde se analiza la razon, se identifican
los componentes y se analiza como puede verse beneficiadas actividades
administrativas al tener una clara declaracion de mision y vision.

b) Ejecutar auditoria externa: se lleva a cabo una auditoria externa donde se
analizan las diez fuerzas externas que afectan las organizaciones:

econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental,
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d)

f)

g)

legal, tecnoldgica y competitiva. Ademas de analizar la relevancia de la
vigilancia externa, herramientas de proyeccion, desarrollo de matrices EFE y
MPC, ademas del andlisis de la uniformidad del mercado y las tendencias de
cooperacion entre competidores.

Ejecutar auditaria interna: con esta se logra la identificacion y evaluacion de
las debilidades y fortalezas de una empresa en sus areas funcionales como
las de administracion, marketing, finanzas, contabilidad, produccion
operaciones, investigacion y desarrollo, asi como los sistemas de
administracion de informacion. Se analiza la interrelacion entre areas y las
implicaciones estratégicas con el fin de poder realizar una identificacion de
las fortalezas para poder aprovechar las oportunidades externas.

Establecer los objetivos a largo plazo: Se definen los tipos de estrategias a
implementar dependiendo de las necesidades, para determinar objetivos a
largo plazo.

Generar, evaluar, y seleccionar las estrategias: en este punto se formulan y
se eligen las estrategias, tomando decisiones subjetivas a partir de
informacion objetiva. Trabajando conceptos que pueden ayudar a los
estregas a generar alternativas factibles, evaluarlas y elegir el curso
especifico de accion, ademas se describen los aspectos conductuales que
participan en la formulacion de estrategias, incluyendo consideraciones de
orden politico, cultural, ético, y de responsabilidad social, ademas de
identificacion de herramientas para la formulacién de estrategias analizando
la funcién adecuada de la junta directiva

Implementar estrategias: en este punto se tratan temas de administracion y
operaciones, es aqui donde la formulacion de las estrategias se traduce en
acciones

Implementar estrategias: establece que para una exitosa implementacion de
estrategias se debe plantear aspectos referentes a temas de marketing,
finanzas, contabilidad, 1&D y administracion de sistemas de informacion, y la

relevancia de la participacion tanto de gerentes como de empleados.
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h) Medir y evaluar el desempefio: en este punto se plantea la revision
evaluacion y control de estrategias partiendo de que hasta la mejor estrategia
se vuelve obsoleta cuando los entornos interno y externo de la empresa
cambian, por ende, se hace necesario un modelo que permite asegurarse de
que las estrategias estan funcionando y poder realizar cambios oportunos,
ademas de la presentacion de los sistemas de informacion utilizados en la
evaluacion de estrategias y la gestion de riesgos relativos al proceso de
disefio, implementacién y evaluacion de las estrategias de la planeacion
estratégica.

Para este apartado se consideran las siguientes metodologias:

a. Como modelo se presenta el Balance scorecard o cuadro de mando
integral, que es un proceso que les permite a las empresas evaluar las
estrategias de acuerdo a cuatro perspectivas: el desempefio
financiero, conocimiento de clientes, procesos internos del negocio y
aprendizaje y crecimiento. El analisis del balance scorecard requiere
que las empresas busquen respuesta a las siguientes preguntas y
utilicen esa informacién junto con las mediciones financieras para
evaluar de manera mas adecuada y eficaz las estrategias que se estan
implementando:
¢Hasta qué punto la empresa estd mejorando y creando valor en
aspectos como la innovacion, el liderazgo tecnolégico, las eficiencias
de los procesos operacionales, entre otros?
¢Hasta qué punto las empresas estdn conservando e incluso
mejorando sus competencias centrales y sus ventajas competitivas?
¢, Qué tan satisfechos estan los clientes con la empresa?

i) Etica de negocios, responsabilidad social y sostenibilidad ambiental: se
evallan aquellos temas referentes a el grado de compromiso social y con la
sostenibilidad que tiene la empresa, es decir, aguellas medidas que le

empresa implementa mas alla de sus obligaciones.
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]) Temas globales/internacionales: se contempla la incidencia de los temas
globales en la empresa y como repercuten estos de forma que sirvan para la

identificacion de patrones de comportamiento y crecimiento de los mercados.

La identificaciébn de la vision, mision, objetivos y estrategias vigentes en una
empresa es el punto de partida l6gico para la planeacion estratégica, ya que es
necesario saber en donde se ha estado para saber hacia donde se dirige, y aunque
no se encuentres disefiados, redactados o comunicados de manera consciente

cada empresa tiene una mision, vision, ciertos objetivos y estrategias. (David, 2013)

En desarrollo del presente trabajo se implementd el modelo de planeacion
estratégica propuesto por Fred. R. David, donde los puntos f y g, si bien son fases
que hacen parte de la metodologia, no seran desarrolladas por que el trabajo solo
llega hasta el disefio de la planeacion y no aborda la implementacion de la
estrategia; y en el punto h se hace el disefio de un mecanismo de gestion y control
que facilite la evaluacién y seguimiento de la planeacion estratégica, pero no se

implementa.
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6. ANALISIS DE ENTORNO

Segun lo mencionado por (Betancourt, 2011) en su libro entorno organizacional
analisis y diagnéstico, explica que el concepto de organizacion hoy dia ha cambiado
ya que las organizaciones estdn permeadas en un ambiente complejo, inestable,
incierto y volatil que la obliga a nuevos desafios con su entorno como lo es el anélisis

de espacios geograficos, politicos y culturales, etc.

Es por esto por lo que se hace necesario actualmente para las organizaciones tener
conocimiento del comportamiento de las variables que lo rodean, para asi poder
hacer frente a los diferentes escenarios positivos 0 negativos a la que se podria

enfrentar.

A continuacion, se presentara la descripcion y analisis de cada uno de los entornos
necesarios para comprender el ambiente en el cual se encuentra ubicada la
empresa distriquesos y salsamentarias el paisa, con el fin de conocer la relacion

empresa - entorno.

6.1 ENTORNO DEMOGRAFICO

En el primer informe socioecondmico del departamento del Cauca para el afio 2017,
la camara de comercio del cauca, segun estimaciones del DANE, para el
departamento del Cauca se proyecté una poblacién de 1.404.205 lo cual responde
a un crecimiento del 0,9% respecto al afio anterior (Camara de comercio del Cauca,
2018); a su vez para el municipio de Santander de Quilichao se estimé una
poblacion de 96.518 para el afio 2017, la cual representa un 6,9% de la poblacion

del departamento (Departamento nacional de planeacion, 2017).

La densidad poblacional del municipio es superior a la del departamento, mientras
que en el departamento se estima una densidad poblacional de 47 personas por
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kilbmetro cuadrado en el area del municipio se establece que hay 210 personas por
kilbmetro cuadrado.

La poblacién en Santander de Quilichao esta concentrada en un 57,7% en el area
urbana y un 42,3% en el area rural, donde segun proyecciones del DANE los
porcentajes de poblacion rural han tenido una tendencia decreciente en el periodo
2010-2017 mientras que los de la poblacion urbana en el mismo periodo ha tenido
un comportamiento creciente, ademas se presenta que el porcentaje de poblacion

urbana del municipio es mayor frente al departamento del Cauca.

Segun el DNP del total de la poblacién de Santander de Quilichao el 52,48%,
42.323, corresponde a la poblacion étnica y se divide en cinco grupos étnicos:
poblacion indigena, poblacion negra, mulata o afrocolombiana, poblacion raizal y
poblacion palenquero; donde mayoritariamente se encuentra los dos primeros
grupos, la poblacién indigena con 15.603 equivalente al 19.35% y la poblacion
negra, mulata o afrocolombiana con 26.717 equivalente al 33,13 % de la poblacién

étnica en el municipio.

Por otra parte, segun el sexo la poblacién se conforma de un 50,9% por mujeres y
un 49,1% de hombres donde el rango de edad donde se estima que mas hombres
hay es entre los15 y 19 afos, mientras que en las mujeres el rango se encuentra
entre los 20 y 24 afios.
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Tabla 1. matriz del entorno demografico

MATRIZ DEL ENTORNO DEMOGRAFICO
AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR [MENOR| MAYOR

VARIABLE

Comportamiento de la tasa de
crecimiento demografico,Tendencia
creciente de la poblacion de
municipio de Santander de Quilichao

Comportamiento creciente de la tasa
de poblacién urbana frente a la rural

Comportamiento de la distribucidn de
la poblacién segin edad y X
movimientos en los rangos de edades
Presencia de poblacién
correspondiente a grupos etnicos

Fuente: elaboracion propia

6.2 ENTORNO POLITICO - LEGAL

El conflicto armado en Colombia es uno de los mas antiguos de América. Una guerra
latente para varias generaciones de colombianos, en la que murieron mas de un
cuarto de millones de personas y se dio lugar a desplazamientos forzosos de sus
lugares de origen a muchas personas. El terror ha marcado la vida cotidiana de

Colombia durante tres cuartos de siglo.

Hasta el 26 de septiembre del 2016 que se buscd minimizar el conflicto mediante la
negociacion de la paz, el denominado proceso de paz entre el gobierno y las FARC,
permiti6 a las partes, gobierno-FARC, llegar a un acuerdo y firmar la paz. Sin
embargo, es sabido que ninguna guerra civil ni conflicto armado llega a terminar
solo con la firma del acuerdo. Rafael Pardo, ministro colombiano del post-conflicto,
considera que la paz tardara 15 afios en llegar a todo el territorio y que la guerra

civil sera un lugar de memoria.
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Segun (Gonzalez, 2017) al afio 2017, Colombia y la comunidad internacional
representada por los més altos dignatarios saludaban el acuerdo de paz como la
mejor noticia en medio de un mundo convulsionado por la guerra, los conflictos, la
intolerancia y el terrorismo. Ademas, de considerar que puede ser un lastre para la

construccion de un futuro sin violencia.

Por cierto, si la lucha contra el terrorismo, la violencia, el narcotréafico y el conflicto
ha sido un problema que ha enfrentado el pais durante mas de 50 afios, una de las
zonas mas azotadas es la zona suroccidental del pais que se componen por los
departamentos de Narifio, cauca y valle del cauca, siendo los dos primeros las
zonas en la cual las Farc se han asentado y actuado, generando en la region terror

e imposibilitando el uso adecuado de la tierra y la convivencia en general.

Tal es el caso de los beneficios que se espera traiga consigo para el departamento
del cauca, uno de los puntos que se plasmé en el acuerdo, la reforma rural integral.
Ademas del programa de desarrollo con enfoque territorial (PDET), La cual tiene
ocho pilares que marcan la ruta para crear los procesos de planeacion en los

territorios.

¢ Ordenamiento social de la prosperidad real y el uso de suelo
e Reactivacién econdémica y produccion agropecuaria

e Educacion rural

¢ Vivienda, agua potable y saneamiento

e Salud rural

e Derecho a la alimentacion

e Reconciliacion convivencia y paz

e Estructura y adecuacion de tierra.

A traves de las circunscripciones especiales que habra en estas mismas regiones,
se dinamizara la politica donde podran las diferentes organizaciones sociales estar

en los escenarios de discusion de la alta politica y directamente participando en el
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propio ejercicio de la democracia. Esto es paz. Las Circunscripciones Especiales de
Paz fueron pensadas para dar voz y representatividad a las zonas més afectadas
del conflicto. Agrupadas en las mismas zonas donde se llevara a cabo la Reforma
Rural Integral y contaran con un representante a la Camara por cada zona PDET

(Renovacion del territorio) .

Ademas de lo anterior se espera que Colombia gane con la implementacion de los
acuerdos de paz lo siguiente: 1. Acelerar el crecimiento (expansion y consolidacion
de la economia nacional), 2.mejorar la distribucion de la propiedad de la tierra
(disminucion de la brecha entre la zona rural y urbano), 3. Un mejor y mas
incluyente sistema financiero (inclusion y expansion del sistema financiero, 4.
Reduccion de la victimizacion y mejorara la calidad de vida (reparacién a victimas
del conflicto armado y disminucidn en la victimizacion), 5.menos costos directos que
impone el conflicto (reduccion paulatina de los costos asociados al conflicto armado

y a la defensa).

En consecuencia, a la firma del acuerdo de paz y a la desmovilizacion de muchos
guerrilleros se puede afirmar que el entorno politico del norte del cauca tiene una
nueva perspectiva, comparada con afios pasados en los cuales existia una ola de
violencia y temor por la presencia de fuerzas armadas en el sector y en la cuales

existieron obstaculos que impidieron el desarrollo econémico y social.

La medicion del desempefio municipal ilustra el comportamiento de ciertos
componentes como la educacién, la salud, el acceso a servicios publicos y la

seguridad.

Enfocando el analisis a los dos Ultimos componentes; se encuentra que para el afio
2016 se obtiene un puntaje de 68,41 respecto a la seguridad del municipio, donde
se tienen en cuenta medidas como el hurto, los homicidios y la violencia intrafamiliar
por cada 10.000 habitantes, lo cual dentro del rango establecido se encuentra en
nivel medio. Mientras que el acceso a servicios publicos se evaldan los

componentes de gestion referentes a la cobertura de energia rural, penetracion de
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internet y cobertura de acueducto y alcantarillado, donde el municipio tiene un
puntaje de 48,30 para el afio 2016 que lo ubica en un nivel bajo dentro del rango

establecido.

Grafico 5. Acceso a servicios publicos

Puntaje Promedio por grupo DI
2016 2016
Educacién 51,41 48,41
Salud 93,53 84,23
Acceso a servicios 44,30 50,72
publicos
Seguridad 68,41 91,34

Fuente: Tomado de terridata Departamento Nacional de Planeacién Colombia

Rangos: bajo < 65, medio >=65y <=72 , alto > 72

En agosto del afio 2018 se llevaran a cabo las elecciones presidenciales en el pais
lo cual acarrea consigo que al elegir un nuevo presidente surgirdn nuevas apuestas
y planes de gobierno, variaciones en aspectos tributarios y de inversion, donde
existe la posibilidad de que se cambien los focos de atencion del pais en los sectores

de econdmicos.
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Tabla 2. Matriz del entorno politico legal

MATRIZ DEL ENTORNO POLITICO LEGAL
AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR [MENOR| MAYOR

VARIABLE

Consecuensias del fin del conflicto
armado

Beneficios tributarios para empresas
tras el postconflicto

Cambios en el plan de gobierno por
eleccién de nuevo presidente en el X
afo 2018

Participacion del departamento en
programas de desarrollo con enfoque X
territorial en el departamento

X

Fuente: Elaboracion propia

6.3ENTORNO ECONOMICO

Mundial

Segun el Banco Mundial, el crecimiento de la economia mundial se acercara al
3,1 por ciento en 2018 después de un 2017 mejor de lo previsto, dado que
continuara la recuperacion de la inversion, las manufacturas y el comercio, y las
economias en desarrollo exportadoras de productos basicos se beneficiaran con el

alza en los precios.
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Por otra parte, segun (Banco mundial, 2018) se estima que 2018 sera el primer
afo, desde la crisis financiera (2008), en el que la economia mundial funcionara
cerca a plena capacidad. En vista de que se espera que el potencial de crecimiento
disminuya, los responsables de disefar politicas deberan mirar mas alla de los
instrumentos monetarios y fiscales que se utilizan para estimular el crecimiento en
el corto plazo y analizar la implementacion de iniciativas que permitan impulsarlo en

el largo plazo.

Unas 120 economias, que generan tres cuartas partes del PIB mundial, registraron
un repunte del crecimiento, en términos interanuales, en 2017; se trata del aumento
del crecimiento mundial mas sincronizado desde 2010. Entre las economias
avanzadas, el crecimiento del tercer trimestre de 2017 fue mas fuerte de lo
proyectado en el otofio, sobre todo en Alemania, Corea del Sur, Estados Unidos y
Japén. Algunas de las principales economias de mercados emergentes y en
desarrollo, como Brasil, China y Sudafrica, también registraron en ese trimestre un

crecimiento superior al previsto en el otofio (Fondo monetario internacional, 2018).

Con la llegada a la presidencia de Estados Unidos de Donald Trump y sus politicas
conservadoras y proteccionistas, las economias como la China han tomado el

mismo camino mediante la imposicion de aranceles

En 2017, Colombia se ubico entre los paises de un crecimiento econémico bajo,
teniendo presente la dinamica de China, Indonesia, Hungria, Austria, Holanda,
Espafia, con aumentos superiores al 3%. Mientras que Estados Unidos creci6 2,5%.
Colombia supero6 el crecimiento de México (1,5%), reino Unido (1,5%) y Noruega

(1,4%), entre otros.
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Gréfico 6. Crecimiento econdmico en el mundo 2017

vy
5 3
)
3 “’“‘ﬁn";qv{m
2 MmN gL
5 “ir-*r-*ﬂﬂﬁ
m m m m = m m m § ®m®m m m £ O
EfssEffacsidctsiize sty
u:ggéngEEgﬂtwggﬂ‘gga
T [*7] 23 w © m =
gT3 %z g-:':;g = 8 2 =
S 2 &
1]
=

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

América

Luego del estancamiento de 2015 y el bajo crecimiento econdmico en el primer
semestre de 2016, los indicadores disponibles para los primeros meses de 2017
sugieren que las economias de la regidon se mantienen en una senda de crecimiento
positiva. En el primer trimestre de 2017, la tasa de crecimiento regional mostré una
aceleracion respecto de los resultados trimestrales de 2016 y aumenté un 0,4%, en
comparacion con una tasa promedio de crecimiento trimestral interanual del -0,9%

del PIB en los tres ultimos trimestres de 2016.

La inversion de la regién aument6 un 4,7% en el primer trimestre de 2017. Este

resultado se atribuye al incremento de la inversién tanto en construccion como en
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maquinaria y equipos, pero principalmente a inventarios. A nivel subregional, los
datos de las cuentas nacionales del primer trimestre de 2017 confirmaron que la
inversion ha comenzado a crecer en América del Sur (Comisidn econémica para
america latina y el caribe, CEPAL, 2017).

Es necesario anotar que unos paises poseen una economia mas sélidas y positivas

que otros, debido a su forma de gobierno y a sus politicas economicas y fiscales.
Nacional

En Colombia, al terminar el 2017 se puede calificar este afio como un afo dificil
donde confluyen aspectos desfavorables y factores positivos. Entre los factores
desfavorables estan los siguientes: Un ambiente de incertidumbre nacional e
internacional, que incluye tanto lo econémico como lo politico. Un segundo factor ha
sido el bajo crecimiento. Por ultimo, la dificil situacion fiscal también impacté la
economia colombiana. Sin embargo, Colombia termina el 2017 con algunos
indicadores que reflejan la solidez de esta economia: mantuvimos una tasa de
desempleo de un digito; logramos estabilizar el entorno macroeconémico;
disminuimos el déficit en cuenta corriente de mas de 6% en 2015 a cerca de 3,5%
al finalizar el 2017; y se redujo ligeramente el déficit fiscal (Asociacion nacional de
empresarios de colombia, ANDI, 2018).

Sin embargo, tanto las calificadoras de riesgo como los analistas econdémicos han
venido reiterando preocupaciones por los elevados faltantes fiscales del Gobierno
Central (GC) colombiano durante el periodo 2016-2018. Estos se estaran ubicando
en el rango 3.5%-4% del PIB por afio, donde infortunadamente la Reforma Tributaria
de la Ley 1819 de 2016 se esta quedando corta en su cometido de lograr recaudos
adicionales de al menos un 2% del PIB. En efecto, el recaudo tributario tan solo ha
logrado crecer a ritmos cercanos al 2.5% real anual en lo corrido del afio a
septiembre de 2017 frente a estimaciones del 7% real a inicios del afio. Solo de esta

manera se estaria incrementando la relacion Recaudo/PIB del GC del 13.6% de
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2016 hacia el esperado 14.2% de 2017 (n6tese que estos son recaudos netos de
devoluciones) (Asociacién nacional de instituciones financieras ANIF, 2018).

Un tema importante de discusion que tuvo el pais en 2017 y que continuara en el
2018 es el de la negociacién del proceso de paz que en términos generales para el

pais trae visiones optimistas.

De acuerdo alo dicho por (Organizacion para la cooperacion y desarrollo economico
(OCDE), 2017) espera que el acuerdo de paz genere dividendos econémicos y
sociales positivos. Por un lado, se espera que la desaparicion de las Farc como
grupo armado mejoraria el potencial de crecimiento econémico a través de, entre
otras cosas, una reduccion de la destruccion de bienes materiales y de capital
humano, mayor confianza y cohesion social, evitando al mismo tiempo el desvio de
gastos productivos hacia gastos militares relacionados al conflicto armado. Por otro
lado, respetar el Acuerdo de Paz requiere inversiones, y la redistribucion de gastos
hacia sectores mas productivos y regiones donde el capital es escaso, generando
beneficios econdmicos significativos. Finalmente, las estimaciones indican que los
sectores de la economia mas beneficiados serian la agricultura, edificaciones y

obras civiles.

En el IV trimestre de 2017, la variacion del PIB fue de 1,6%, una tasa baja, aunque
fue cercana al crecimiento de igual trimestre de 2016 (1,8%). La desaceleracion de
la economia se evidencio durante todo el afio 2017, con un crecimiento anual del

PIB de 1,8%, la tasa anual mas baja en la presente década (véase grafico 7)
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Gréfico 7. Variacion del PIB en Colombia 2010-2017 trimestral y anual

Trimestral anual
= w 6,6
»q 2 w
b -
3 "~ a9
N 4,0 o
Qo "
2
3 o @ i g m ki 31
L) -
= g N @ w &
= ~ ~ "'?:i ﬂ = 2,0
“’1?}"1“ o
SNNNNmANOIIIIaasa99Sennny mooommooamooamoama 2o
ot iisiists

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia
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Gréfico 8. Participacion en el PIB en Colombia 2017

Participacion %
Servicios financieros 21,2
Servicios sociales 15,6
Comercio, restaurantes y hoteles 12,2
Industria 10,9
Impuestos 9.6

Construccidn 7.2

Transporte, almacenamiento y

comunicaciones 10

Agropecuario 6.3
Minas y canteras 6,1
Electricidad-gas-agua 33

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

La anterior grafica indigca que en 2017 la Industria tubo una participacién de
(10,9%) y el sector comercio-restaurantes-hoteles (12,2%) representaron el 23% del

PIB (Ministerio de comercio, industria y turismo de Colombia, MINCIT, 2017)

Por otra parte, en cuanto a la perspectiva de crecimiento para el Colombia los
prondsticos privados realizados prevén una recuperacion para 2018 y 2019, con un
promedio de 2,5% y 3%, respectivamente. Para el 2018, el Banco de la Republica
y el Ministerio de Hacienda proyectaron un crecimiento del PIB de 2,7%, mientras
qgue la perspectiva del FMI es de mayor recuperacion, con un aumento de 3%.

(véase grafico 9)
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Grafico 9. Perspectiva de crecimiento para Colombia

Larrain Vial 2,2 2,8
Ecoanalitica 33 n.a
CESLA 2,8 31
Corficolombiana 2,6 33
ANIF 2.3 3.0
IHS Markit 2.4 2,6
Econ Intelligence Unit 2,5 3,1
Morgan Stanley 23 28
BTG Pactual 23 n.a
JP Morgan Chase 3,0 3,2
Banco de Bogota 2,5 3,2
BanColombia 2,5 3,2
Citigroup 25 31
Oxford Economics 2,9 3,2
Capital Economics 2,6 2,8
Davivienda 2,2 n.a
Fedesarrollo 2,4 2,8
BBVA 2,0 3.0
Promedio 2,5 3,0,

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

Pasando a otras variables relevantes de andlisis a nivel nacional podemos
mencionar la tasa de desempleo y ocupacion nacional la cual en el periodo de julio
de 2014 a diciembre del 2017 ha tenido un comportamiento que se puede decir que
ha sido ciclico en cuanto al comportamiento anual pero ha tenido variaciones
respecto a los meses en diferentes afios; pues en diciembre de 2017, la tasa
nacional de desempleo se ubicé en 8,6%, inferior en 0,1 p.p. al registro de igual mes
de 2016 (8,7%) Por décimo mes consecutivo se obtuvo una tasa de un digito en el
afo. El numero de desempleados en diciembre fue de 2,1 millones, inferior en 13,3

mil personas al obtenido en igual mes de 2016. Por su parte, la tasa de ocupacion
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fue de 58,7%, con 22,6 millones de personas ocupadas, 188 mil mas, comparado

con similar mes del afio anterior. (véase grafico 10)

Grafico 10. Tasas de desempleo y ocupacion por mes julio de 2014-2017
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Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

Diciembre es un mes que debido a las diversas celebraciones es una temporada
que difiere de los otros meses del afio por ello es valido destacar una variable que
desagregue la tasa de desempleo y de ocupacién en dicho mes en los diferentes
afos; desde 2011, se registra una tasa de un digito en un mes de diciembre. La
tasa de ocupacion en el mes fue de 58,7%, disminuyendo levemente respecto a

igual mes del afio anterior (59%). (véase tabla 11y 12)
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Gréfico 11. Tasa de desempleo y ocupacién en diciembre (2001-2017)

Tasa de desempleo de diciembre (2001-2017)
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Fuente: tomado de ministerio de industria comercio y turismo mincit Colombia

Grafico 12. Tasa de ocupacion de diciembre (2001-2017)

Tasa de ocupacion de diciembre (2001-2017)
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Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia
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Gréfico 13. Tasas de desempleo y ocupacion afio 2017 en Colombia
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Fuente tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

En promedio 12 meses, se registrd una tendencia creciente en 2016 y en el segundo
semestre de 2017; sin embargo, se mantuvo en niveles de un digito. Por su parte,

la tasa de ocupacién esta nivelada cerca de 58,4%.

Por otro lado se analizan las tasas de inflacién y de interés; donde la tendencia de
la inflacion es decreciente; en 2017 se situ6 en 4,1%, inferior en 1,6 puntos
porcentuales al registrado 2016. Se ubico cerca de la meta del Banco de la
Republica (rango del 2%-4%, con meta puntual de 3%). Los sectores de diversion
(7,7%), educacion (7,4%), comunicaciones (6,4%) y salud (6,3%), fueron los de

mayor variacion. Los alimentos fueron los de menor variaciéon (1,9%).

Por otro lado (Ministerio de comercio, industria y turismo de Colombia, MINCIT,
2017), afirma que con la desaceleracion de la economia y con la inflacion

decreciente, el Banco de la Republica en 2017 redujo en forma constante la tasa de
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interés de intervencién; a comienzo de afio era 7,5% y en febrero de 2018 se ubico
en 4,5%, tasa similar a la registrada en 2015. Igual tendencia, la tasa de interés DTF

(captacion), comenzo a reducirse.

Grafico 14. Inflacibn en Colombia
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Local
Perfil econémico del cauca y Santander de Quilichao

Como aspectos generales se puede mencionar que el departamento del cauca
consta de 42 municipios de los 1123 del pais; cuya participacién en el PIB nacional

es del 1,8% del pais, ademas al afio 2016 presenta un PIB per capita de
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$10.958.906 frente a un $17.696.729 del PIB nacional (Ministerio de comercio,
industria y turismo de Colombia MINCIT, 2018).

Asi mismo, teniendo en cuenta los indicadores de mercado laboral publicados por
el DANE, en el afio 2016 el Cauca present6 una tasa de desempleo de 7,9%, lo cual
significd una reduccion del 2,2% con respecto al afio anterior. Esto permitié que el
Departamento tuviera una evidente mejora en su posicion en el ranking nacional de
desempleo, al ubicarse en el lugar numero 18, mientras que en el afio 2015 se ubicé
en el octavo puesto. El departamento presentd una tasa de desempleo menor que
departamentos como Risaralda (9,3%), Caldas (9,3%), Bogota (9,3%), Sucre
(9,4%), Antioquia (9,6%), Choc6 (10,7%) Valle del Cauca (11,2%) y Quindio
(13,9%). Asi mismo, se ubico 1,3 puntos porcentuales por debajo de la tasa nacional
promedio de desempleo para el periodo, que fue de 9,2%. Entre tanto, Popayan
continla manteniéndose por fuera del ranking de las tres ciudades con mayor
registro de tasas de desempleo del Pais, al ubicarse en el lugar niumero 14 para el
trimestre movil Agosto —octubre de 2017. En este periodo, la capital caucana
registré una tasa del 10,1%, 0,8 puntos porcentuales por encima de la tasa de
desempleo nacional (Camara de comercio del Cauca, 2018).
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Gréfico 15. Tasa de desempleo Cauca 2005-2016
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Fuente: Tomado de Camara de Comercio del Cauca

Por otra parte, la inflacion del departamento del cauca por grupo de bienes y

servicios tuvo un total de 4.0 frente al 4.1 nacional (véase grafico 16)
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Gréfico 16. Inflacién en el departamento de cauca — diciembre 2017
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Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

En el mismo orden de ideas se identifican los ingresos y gastos totales per cépita
en pesos corrientes para el municipio de Santander de Quilichao periodo 2010-2016
donde se observa que, aunque tenia una tendencia creciente hasta el afio 2014 que
se desacelero intentando recuperarse al 2016, estd muy por debajo de ingreso y

gasto total de la nacién. (Véase gréafico 17)
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Grafico 17. Ingresos y gastos totales per capita

Ingresos y gastos totales per capita (Pesos corrientes)
Fuente: DNP a partir de informacidn del FUT y DANE, 2010-2016
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Respecto a la economia del municipio buena parte proviene del sector primario de
vocacion agropecuaria donde el café, la cafia de azlcar y la yuca entre otros son
renglones de gran importancia que generan ingresos a los agricultores. Con los
beneficios que trajo la Ley Paéz y la instalacion de empresas manufactureras, el
renglon secundario pasé a ocupar un buen lugar en la economia local y regional,
sin desconocer que el sector terciario, el comercio en el casco urbano es fuente

generadora de empleo y actividad econdmica dinamica.
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Tabla 3. Matriz del entorno econémico

MATRIZ DEL ENTORNO ECONOMICO
AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR | MENOR | MAYOR

VARIABLE

Variacion de la tasa de desempleo y
ocupacion, reduccion del 2,2% en el X
2016 comparada con el afio 2015

Variaciones negativas del déficit fiscal

del municipio

Comportamiento del porcentaje de

participacién en el PIB nacional

Actuacion de las perspectivas de

crecimiento

fluctuaciones de la tasa de Inflacién y la

variacion anual el IPC por sectores

Indicadores de competitividad X

Politicas econdmicas especiales y

transitorias del postconflicto

Ingresos y gastos totales per capita del

municipio frente a la nacion

Fuente: elaboracion propia

6.4 ENTORNO GEOFISICO
El municipio de Santander de Quilichao se encuentra ubicado en la Republica de

Colombia, en el sector Norte del Departamento del Cauca, a 97 Km al norte de
Popayan y a 45 Km al Sur de Santiago de Cali, Valle del Cauca.

67



Limita al norte con los municipios de Villa Rica y Jamundi, al sur con el municipio de
Caldono, al occidente con el Municipio de Buenos Aires, al Oriente con los

Municipios de Caloto y Jambalo.

Santander de Quilichao tiene unas caracteristicas importantes para el desarrollo
activo de los tres sectores de la economia en comparacion con otros municipios del
Departamento y que podemos mencionar: Su ubicacion geografica es favorable al
sector cerca al gran centro de produccion y consumo como es Cali, al Puerto de
Buenaventura, a los puertos secos de Yumbo y Buga y otras ciudades del
Departamento. Topogréaficamente hay dos zonas bien definidas: la zona plana,
donde se inicia el Valle geografico del rio Cauca y con explotaciones agropecuarias
y tecnologias apropiadas. La zona de ladera: topografia ondulada suave, con
diferencia de pisos térmicos que hacen que el establecimiento de actividades

agropecuarias sea muy variado.

La infraestructura vial y de comunicaciones es adecuada y estan cerca los centros
de gran actividad econdmica. En el sector primario los cultivos mas importantes son:
la cafia de azucar, el café, la pifia, la yuca y el platano. Entre otros cultivos podemos
mencionar: maiz, citricos, fique, mora, lulo, mango, frijol, tomate, arroz y habichuela
qgue participan en menor escala. En el area pecuaria hay cria de ganado bovino
doble propdsito y de ganado porcino. La zona plana (Valle geogréfico del rio Cauca),
se caracteriza por la explotacion a gran escala de la cafia de azucar, de pastos
mejorados para el ganado. En la zona de ladera ocupa un lugar relevante el cultivo

del café, la yuca, el platano y pan coger.
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Tabla 4. Matriz del entorno geofisico

MATRIZ DEL ENTORNO GEOFISICO

AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR [MENOR| MAYOR

VARIABLE

Ubicacion geografica del municipio de

X
santander de quilichao

infraestructura vial (via
panamericana) y contar con la cercania
del principal puerto maritimo de
colombia (buenaventura)

Fuente: elaboracion propia
Para finalizar a continuacion se observan algunos de los indicadores de

competitividad que miden con variables que miden la economia de la regiébn como

lo es el doing business (véase grafico 18)
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Gréfico 18. Indicadores de competitividad del departamento del cauca

Indicador Variable Ranking
Cepal Puesto 19
32 departamentos Capital humang |
5 indicadores Clencia y tecnologla 12
(Cepal 2017) Fortaleza de la economia 18
Gestion y finanzas publicas 24
Infraestructura )|
Doing Business Puesto 20
23 cludades Apertura de una empresa |
4 indicadores Obtencion de permiso de construccion 25
(Banco Mundial, 2017) Pago de impuestos 10
Registro de propiedades 13
Consejo privado de competitividad Puesto 15
26 departamentos Condiciones basicas 2
3 dimensiones Eficiencia 11
(Consejo privado de competitividad, 2017) Sofisticacion e innovacion 8

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

6.5ENTORNO SOCIOCULTURAL

Segun Colombia es un pais importante en el contexto global por su dotacion de
factores (posicidn geoestratégica, territorio, tamafio poblacional, biodiversidad,
calidad de su talento humano). Comparado con otros paises de América Latina, su
trayectoria

estratégica a lo largo del siglo XX mostro progreso socioeconémico y desarrollo
institucional. Los indicadores de necesidades basicas insatisfechas mejoraron hasta
bien entrados los afios noventa, si bien este proceso de desarrollo surgia en medio

de graves problemas sociales como la violencia, el narcotrafico y la exclusion
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social. En forma paralela al fuerte cambio del entorno internacional, el pais

comenz6 a transformarse en forma acelerada (Carjaval, 2018).

El Departamento de Cauca es uno de los mas diversos geografica, social y
culturalmente. Posee varios climas, desde el clima de paramo de Valencia hasta el
templado de la costa pacifica o del Valle del Patia. Cuenta con innumerables
riquezas naturales y variedad de especies de flora y fauna. Asi mismo, cuenta con
una importante variedad étnica ya que conviven indigenas, negros y mestizos, que

generan gran diversidad de manifestaciones artisticas y culturales.

El norte del departamento es una region que hace parte del valle geografico del rio

Cauca, cuyos pobladores negros conservan sus tradiciones.

El municipio de Santander de Quilichao cuenta con un calendario cultural que
registra mas de 170 eventos artisticos y culturales al afio, Existen mas de 10
organizaciones culturales legalmente constituidas y mas de 100 agrupaciones
artisticas y culturales organizadas en los sectores urbano y rural del Municipio que
difunden tanto expresiones artisticas y manifestaciones culturales del acervo propio
de nuestras comunidades como de otras exdgenas que alimentan ain mas esta

gran diversidad.

Con respecto a la seguridad y convivencia ciudadana es evidente que el municipio
ha sido afectado en las ultimas décadas por los fendbmenos generadores de
violencia en el pais, tales como actores al margen de la ley, delincuencia comun y
narcotrafico. El estar situado en una zona estratégica de confluencia de caminos
entre el piedemonte de las cordilleras central y occidental y la planillanura del Valle
del Rio del Cauca, lo hacen particularmente atractivo para el desarrollo de

actividades ilegales.
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Los casos de homicidios por muertes violentas que se cometen anualmente en
nuestro municipio son altos, de los cuales los jovenes son los mas afectados por

esta situacion de violencia y se concentra especialmente en hombres.

Grafico 19. NUumero de secuestros en el afio 2017 en Santander de Quilichao

Nuamero de personas secuestradas Numero acumulado de personas
Fuente: Unidad para la Atencién y Reparacién Integral secuestradas

a las Victimas - 2017 Fuente: Unidad para la Atencién y Reparacién Integral

a las Victimas - 1984-2017

Santander de Quilichao

0 Santander de Quilichao

58

Colombia

48 Calambia
35.826

Fuente: Terridata departamento nacional de planeacién Colombia

Grafico 20. Indicadores de desplazamiento en Santander de Quilichao

Numero de personas Namero acumulado de Nimero acumulado de
desplazadas personas desplazadas personas desplazadas
Fuente: Unidad para la Atencién y recibidas eXpUISQdCIS
Reparacidn Inlegcr;]:l?u las Victimas - Fuente: Unidad para la Atencidn Fuente: Unidad para la Atencién y
Reparacién Integral a las Victimas - Reparacidn Integral a las Victimas -
1984-2017 1984-2017
Santander de Quilichao
-I O-I Santander de Quilichao Santander de Quilichac
Colombia
54 53-] Caolombia Calombia
Tasa de homicidios (x cada 10.000 Tasa de hurtos (x cada 10.000
habitantes) habitantes)
Fuente: DNP a partir de informacién del Ministerio de Fuente: DNP a partir de informacién del Ministerio de
Defensa Macional v DANE - 2016 Defensa Nacional y DANE - 2016

Fuente: Terridata departamento nacional de planeacion Colombia
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Dicho lo anterior, es relevante mencionar que, asi como una vez el departamento
del Cauca y demas departamentos en donde hubo presencia de las fuerzas
armadas sufrieron y se vieron imposibilitados ante muchas oportunidades, este
nuevo panorama del posconflicto y la negociacion de la paz traen para ellos un
mejor panorama. Es por esto que el gobierno ha creado programas en los cuales
se les da prioridad y se lucha por que ellos tengan las oportunidades que por mucho

tiempo se les dificultaron.

Grafico 21. Tasa de hurtos y homicidios en Santander de Quilichao

Tasa de homicidios (x cada 10.000 Tasa de hurtos (x cada 10.000
habitantes) habitantes)
Fuente: DNP a partir de informacién del Ministerio de Fuente: DNP a partir de informacién del Ministerio de
Defensa Macional y DANE - 2016 Defensa Macional y DANE - 2016
14 5 140
12 4 130
o 100 A
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- Santender de Quilichac: - Santander de Quilichao:
8,1 50
- Cauca: 3.9 - Cauca: 33
Colombia: 2.5 Colombia: 31

Fuente: Terridata departamento nacional de planeacion Colombia
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Para combatir esta situacion, el gobierno ha dispuesto para ayudar con el orden
publico municipal la presencia permanente de la policia nacional y las fuerzas
militares, ademas otros organismos de seguridad que actualmente operan son:
Comando de Distrito (abarca 7 municipios), una Estacion de Policia en Santandery
una Sub Estacion de Policia en Mondomo, Fiscalia, Gaula, SIJIN, CTl y el Ejército
Nacional (Consejo municipal de Santander de Quilichao Cauca, 2012).

Por otra parte, Segun el (Dapartamento adinistrativo nacional de estadistica,DANE,
2006) en los municipios el nivel educativo con mayor nimero de personas es basica
primaria y secundaria con un 44,9% y 31,0% respectivamente; el 3,6% ha alcanzado
el nivel profesional y el 0,7% ha realizado estudios de especializacion, maestria o
doctorado. La poblacion residente sin ningan nivel educativo es el 8,4%. De este
modo se puede decir que en su mayoria las personas del municipio han pasado por
la primaria y secundaria y por ende el grado de alfabetismo de la poblacion es alto.

El municipio de Santander de Quilichao es un municipio no certificado en el sector
educativo, lo cual implica que los servicios administrativos del personal directivo,
docente y administrativo que labora en el sector dependen directamente de la
Secretaria de Educacion del departamento del Cauca, quien tiene en el territorio
una oficina de coordinacién de Nucleo Educativo, que maneja el personal humano
que presta el servicio en las instituciones que dependen directamente del
departamento.

Santander de Quilichao es el segundo municipio del Cauca con mayor nimero de
instituciones educativas, actualmente en total existen 21 instituciones educativas, 6
en el sector urbano y 15 en el sector rural. Adicionalmente se cuenta con 5 centros
educativos en el sector rural. En Educacion Superior, tiene una amplia oferta de
universidades y centros tecnoldgicos, ademas del SENA. Unas de ellas son la
universidad del cauca, la universidad del valle, la Universidad unicomfacauca, la
fundacion universitaria de Popayan y la universidad nacional abierta y a distancia

entre otras.
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El SENA tiene a su vez una amplia oferta de tecnologias y técnicas que varian por
periodos. En la actualidad se encuentra adelantada la construccion de la sede
regional y se tiene en proyecto la Ciudadela universitaria de la Universidad del
Cauca, consideradas mega obras que daran impulso a toda la subregion del norte

del Cauca (Concejo municipal de Santander de Quilichao, 2016).

En materia comercial el municipio de Santander de Quilichao es un eje de
aprovisionamiento comercial de todo el norte del cauca, ubicado de forma
estratégica debido a las vias de acceso que le comunican con el sur del valle y lo
municipios y veredas aledafias del norte y sur del cauca; el comercio se dinamiza
por los individuos de municipios vecinos que confluyen los dias de mercado, que
por costumbre histérica han sido los dias miércoles y sabados, a realizar sus

compras y ventas.

En el centro del municipio esta ubicada la plaza de mercado. Santander es centro
atractivo de comercio para muchos municipios vecinos ya que posee la capacidad
disponible para abastecer a muchas personas y ademas a él llegan diversos tipos

de productos y de servicios.
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Tabla 5. Matriz del entorno socio cultural

MATRIZ DEL ENTORNO SOCIO CULTURAL
AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR |[MENOR| MAYOR

VARIABLE

Comportamiento del desempefio
municipal en cuanto a seguridad :
comportamiento de las tasas de
homicisios, desplazamiento y
secuestros en el municipioy acceso a
servicios publicos

Variaciones en el desempeio

municipal frente al acceso a servicios X
publicos

Fuerte presencia de grupos etnicos:
comportamiento de la pluralidad
cultural y etnica en el municipio visto
desde el desarrollo de la agenda

Baja insercion de estudiantes ala

educacion superior

El indice de necesidades basicas
insatisfecha es el decimo mas alto en X
toda colombia

Fuente: elaboracion propia

6.6 ENTORNO TECNOLOGICO

La tecnologia ha ocupado un relevante lugar en el entorno cambiante de las
organizaciones, debido a la globalizacién y al volatil entorno internacional, es por
esto que se ha vuelto un instrumento de gestion que permite y facilita muchas
funciones en la empresa, por esta razén, muchos autores hoy hablan de la

tecnologia y su relacion con las empresas e incluso con la sociedad.

En el libro entorno organizacional de (Guzman, y otros, 1998) afirman que: se ha
conformado un grupo de tecnologias agrupadas que le han llamado el nuevo
paradigma competitivo y tecnolégico. Anteriormente el desarrollo dependia de la

cantidad de energia, de recursos naturales, de trabajo, de capital, hoy en dia
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dependen sobre todo de la capacidad de conocimiento y de la informacion
disponible para actuar sobre el proceso de trabajo. Las nuevas tecnologias son
intensivas en informacion. Tales tecnologias tienden a cambiar la esencia de las
ventajas competitivas y perfilar estrategias. Ante un entorno cambiante y exigente,
la capacidad de innovacibn como base para ofrecer productos variados,
modificables y de calidad es un requisito indispensable.

De esta manera resulta relevante mencionar que el uso de las Tics cada vez
representan un reto para las empresas de hoy, y es por esto que muchas empresas
acuden a adoptar en algunos casos sistemas de informacion empresarial 0 sistema
de planeacion de recursos empresariales (ERP), ya que estos proporcionan una
plataforma de tecnologia en la que las organizaciones pueden integrar y controlar
sus principales procesos de negocio. Existen diferentes tipos de sistema de
informacion que apoyan diferentes funciones, niveles de la organizacion y procesos

de negocio.

A continuacion, se muestran seis tipos de sistemas de informacion: en primer lugar,
sistemas de apoyo a ejecutivos (ESS) en el nivel estratégico; en segundo lugar,
sistemas de informacién gerencial (MIS) y sistemas de apoyo a la toma de
decisiones (DDS) en el nivel administrativo; y por ultimo sistema de trabajo del
conocimiento (KWS), Sistema de oficina en el nivel de conocimiento y sistemas de
procesamiento de transacciones (TPS) en el nivel operativo.

(Laudon & Laudon, 2004) plantean que a su vez estos sistemas se pueden integrar
desde una perspectiva funcional, que poyan las principales funciones empresariales
como lo son las ventas y el marketing, la manufactura y produccién, las finanzas y

la contabilidad y los recursos humanos.

Entorno al uso de dispositivos moviles y aplicaciones se han creado estrategias
empresariales que facilitan que las empresas cada vez actien con mayor velocidad,
tomando decisiones acertadas y no dejando escapar oportunidades. Los

dispositivos moviles se estan convirtiendo en un instrumento primordial para las
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empresas ya que, de manera similar al cambio que supuso la adopcién de Internet,
potencian la eficiencia y la agilidad de los negocios. Asi mismo, las aplicaciones
también son un factor a tener muy en cuenta en cualquier tipo de negocio debido a
la alta conectividad (capacidad de acceder a servicios de Internet) que tienen las
personas hoy en dia. Es por ello que las empresas deben de plantearse cémo puede
ayudarles la adopcién de estas nuevas tecnologias, ya sea una aplicacion para los
clientes, una corporativa para que la utilicen los empleados o una o varias
aplicaciones generales de productividad (anotaciones, gestores de tareas,

calendarios, herramientas de comunicacion, etc.)

Un ejemplo de cdmo usar la tecnologia movil en la gestion interior de las empresas
es con Mobile intelligence, Se trata de la extension hasta los dispositivos moviles o
Tablet de los programas de Business Intelligence que se utilizan en el ordenador.
El objetivo es plasmar todo tipo de informe, dato, tendencia, balance, ineficiencia,
etc. y ponerlo al alcance de cualquier empleado, con una disponibilidad total, sin

importar el momento ni el lugar.

Otro ejemplo de como usar tecnologia moévil es a través del marketing mévil. La cual
busca crear experiencias de marca positivas y de fidelizacion con los clientes a
través de una interaccion directa. EI marketing movil promueve la interaccion
empresa-clientes, facilita difusion de ofertas, promociones y eventos, incentivas
compras, ayuda a contactar los clientes en cualquier momento y espacio, apoya el

desarrollo empresarial y facilita la segmentacion.

Por otro lado (Carasco, 2015) nos da otro ejemplo del uso de la tecnologia movil es
crear paginas web que se adapten a dispositivos moviles, es decir disefiadas
especialmente para dispositivos. Ya que este es el medio que se esta utilizando en

el mundo actual para conectarse a internet.

Las redes sociales son un medio de comunicacion en el cual hace algunos afios
muchos empresarios comenzaron a ver potencial para utilizarlas como un

instrumento de publicidad, en la mayoria de los casos.
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Las redes sociales han modificado la manera en que los negocios interactdan con
sus clientes y poseen grandes ventajas empresariales como: se pude tener un fuerte
impacto en los clientes a un bajo costo, ayuda a la segmentacion y a encontrar tu
publico objetivo, es un canal de atencion a clientes, mayor flexibilidad en variedad
de formatos para hacer publicidad, (visual, escrito, videos, etc.), seguimiento de
visitas de campafias publicitarias, aumentar visibilidad de la marca, facilita la
comunicacién empresa-clientes, elimina barreras geograficas y temporales, permite
conocer las necesidades del publico objetivo, sirve como instrumento de

benchmarking, etc.

Algunas de las redes sociales mas conocidas y utilizadas por empresas de
comercializacién son Facebook, instagram, twitter, linkedin, whatsapp, google+,

pinterest, YouTube, blogger, etc.

Tabla 6. Matriz del entorno tecnoldgico

MATRIZ ENTORNO TECNOLOGICO

AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR [MENOR| MAYOR

VARIABLE

Desarrollo de las TIC en el sector
comercio

Costos altos de adopcion de nuevas
tecnologias, lo cual requiere grandes X
esfuerzos en (I+D)

Tendencia creciente del uso de la
tecnologia en consumidores (internet,
aplicaciones moviles,redes sociales
etc)

X

Fuente: elaboracion propia

79



6.7ENTORNO AMBIENTAL

En el entorno ambiental podemos encontrar tanto variables referentes a las
caracteristicas del territorio y riesgos inminentes a los que es propenso por la
ubicacion, como aquellas variables que analizan el comportamiento de indicadores

ambientales como el uso adecuado de recursos naturales.

Santander cuenta con un area de 72,4 hectareas de ecosistemas estratégicos
equivalente a un 0,14% de los 13,51% en el pais y 9,11% del departamento; donde
el area ocupada por ecosistemas estratégicos se encuentra representada
mayoritariamente en areas de humedales con 10.974 hectareas y 570 de area de
bosque seco tropical, el municipio contribuye al ecosistema estratégico de su
departamento en 0.03%

Ademas, cabe resaltar que el area deforestada en el territorio tuvo un subito
decrecimiento de 1990 a 2016, pasando de 2818,18 hectareas deforestas en el
periodo 1990 a 2000 respecto a 7,90 hectareas de en el periodo 2010-2012 y 6,69

hectareas deforestadas al afio 2016.

Por la ubicacion de Santander de Quilichao nos encontramos con dos variables
referentes a la amenaza por fendmenos hidrometeorolégicos y eventos de
desastres done se identifica el porcentaje de ocurrencia segun el IDEAM, SGC Y
DNP; En cuanto a la primera variables (véase grafico 22) se encuentra que el
municipio solo cuenta con una area amenazada por dichos fendmenos del 16,35%,
ya en la segunda variable (véase grafico 23) se encuentra que el tipo de desastre
al que se tiene un riesgo mas inminente es a las inundaciones seguido de los

incendios forestales y movimientos en masa.
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Grafico 22. Amenaza por fenomenos hidrometereologicos Santander de Qulichao
2016

Amenaza por tendmenos hidrometereolégicos
Fuente: DMP a partir de informacidén en el IDEAM v 5GC - 2016

Area amenazada Aren )
[(Hectdreas)

- Area de lo entidod territorial amenazada 24500 Ha 16555
por fenomenos hidrometercolagicos

- Area de la entidad territorial ne 434227 Ha L
amenazada por fenamenos hidromerereclogicos

Mota 1 La informacion corresponde al areo omenazada por eventos
hidremeteorolegicos, o= decir, osccioda o movimientos en mosa,

inundaciones lentos ¢ flujos torrenciales.

Mota 2 Los calcubos se realizon medionte cartografiao 1GAC 11000000

Fuente: Tomado del DNP

81



Grafico 23. Eventos de desastres Santander de Qulichao 2010-2017

Eventos de desastres 2010-2017

Fuente: DMNP a partir de informacidn en la Unidad Macional para la
Gestidn del Riesgo de Desastres - 2017

2 U %e
Cresastre por tipo de evento Frecuencia 4
- Aowenidas torrenciales o 0L O D
Fovimientos en masa 3 20, O
- Erupcicnes volocanicas o OO
- Incendios forestales S IO

- Inundacicnes n Aa,0005%
- Sequias 1 &£,00%
- Sismos O OO

Total cocumulads de eventos de desastres L i

Fuente: Tomado del DNP
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Tabla 7. Matriz del entorno ambiental

MATRIZ DEL ENTORNO AMBIENTAL

VARIABLE AMENAZA OPORTUNIDAD
MENOR | MAYOR (MENOR| MAYOR
Explotacion de los recursos: mineria X
ilegal
Riesgo por el comportamiento bajo de
los indices de amenaza por X
fenomenos hidrometereologicos
Riesgo por la variacién de los indices X

de eventos de desatres

Presencia de areas de ecositemas
estrategicos

Presencia de areas deforestadas en el
territorio

Fuente: Elaboracion propia
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6.8 MATRIZ INTEGRADA DE LOS ENTORNOS

Como resumen se presenta a continuacion una tabla donde se incluyen cada uno

de los entornos estudiados en este trabajo, en la cual se plantean algunas variables

claves definidas.

Tabla 8. Matriz integrada de los entornos

MATRIZ INTEGRADA DE LOS ENTORNOS

VARIABLE CLAVE

RELACION CON EL
SECTOR

JUSTIFICACION Y
TENDENCIA

IMPACTO SOBRE LA
ORGANIZACION

Entorno demografico
Comportamiento
creciente de la tasa de
poblacién urbana frente

ala rural

El aumento de la
poblacién urbana puede
ser atendido como un
crecimiento en la
poblacién que puede llegar
a un aumento de
establecimientos
comerciales para la
atencion de toda la

poblacién.

Para el periodo 2010-
2017 se registrar una
tendencia creciente en
la poblacion urbana
del municipio mientras
que en el mismo
periodo la tendencia
para la poblacion rural

es decreciente.

Necesidad de atender un
mercado local mas grande,
ademas del aumento de
establecimientos
comerciales de productos de
panaderia que satisfagan
las necesidades de la
poblacién.

Entorno Politico legal
consecuencias del fin
del conflicto armado y

beneficios
empresariales tras el

postconflicto

Apertura de oportunidades
mercados cuyo normal
desempefio se veia
imposibilitado por la fuerte
presencia del conflicto
armado, ademas del
incremento en los sectores
productivos del agro y los
emprendimientos que
surjan como oportunidad

del postconflicto.

Con los beneficios
otorgados al municipio
por ser una zona mas

afectadas por el
conflicto se espera
gue se incentive a los
empresarios para
permanecer y crecer

en el territorio

La posibilidad de apertura al
comercio en zonas de
distencion donde algunas
grandes empresas por
protocolo se abstienen de

ingresar
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Entorno Econémico
Politicas econémicas
especiales y transitorias

del postconflicto

Estas politicas permitiran
que los territorios
afectados por el conflicto
armado se articulen a la
vida econdmica y social de
la nacién contribuyendo a
su expansion, crecimiento
y desarrollo donde el
sector comercial tendra
una participacién clave en
la reactivaciéon econémica
de las zonas afectadas por
el conflicto armado.

Se espera que la
politica econémica
logre la consecucion
de objetivos como el
pleno empleo, la
distribucion del
ingreso y la mejora de
la calidad de vida 'y
conservacion del

medio ambiente.

Dinamizar las posibilidades
de comercio a nivel regional

y departamental.

Entorno sociocultural
Fuerte presencia de
grupos étnicos:
comportamiento de la
pluralidad cultural y
étnica en el municipio
visto desde el desarrollo
de la agenda cultural del

municipio

La pluralidad étnica'y
cultural acarrea consigo
diversas tradiciones y
festejos tipicos que
dinamizan la actividad
comercial, mediante la
compray venta de
productos del agro y
productos
manufacturados; ademas
son tradiciones que dictan
estacionalidades en la
actividad comercial,

incrementada la demanda.

La mira en el
empoderamiento de
las comunidades
mediante programas y
proyectos que los
orientan al desarrollo
de actividades
productivas,
fomentara los
beneficios y
permanencia en el

territorio.

La relacién comercial que se
tiene con las poblaciones
afro descendientes e
indigenas del municipio y
zonas aledafias representa
una oportunidad de
dinamizar el comercio por
temporadas al conocer las
necesidades de acuerdo a
las agendas culturales.

Entorno tecnoldgico
Tendencia creciente del
uso de la tecnologia en
consumidores (internet,

aplicaciones moviles,

redes sociales etc.)

Nuevos mecanismos de
ventas y de atencion al
cliente mediante
plataformas tecnolégicas
que permiten llegar a méas
personas y posibilitan la
identificacién de clientes
potenciales.

Tendencia creciente
del uso de tecnologias
como herramienta
para la compray
venta de productos.

Nuevas estrategias de
mercadeo que le permitan
aumentar su presencia en la
region llegando a un mayor
namero de clientes y
facilitando la atencion a los
clientes, ofreciendo otras
alternativas de servicio y

atencion personalizada.
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Entorno Ambiental
Comportamiento de los

indices de amenaza por

para el sector que debido

Representa una ventaja

a las condiciones del

territorio y ubicacion se

El territorio cuenta con

movimientos en masa

y sequias, y aunque la

indices bajos de

amenaza por

inundaciones en mas

Se hace manejable el tema

de comercio con clientes y

minimo riesgo de afecciones

proveedores gracias al

en el transporte de

Entorno Geofisico
infraestructura vial (via
panamericana) y contar

con la cercania del

principal puerto
maritimo de Colombia

(buenaventura)

necesario que al centro de

comercializacién es

distribucién o local fisico
en el cual se desarrolla la
actividad econémica,
lleguen los productos
finales de manera
oportuna y en buen
estado. Es por esto que se
hace necesario tener
buenas vias de
distribucion, para que los
proveedores puedan llegar
sin ningun problema de

movilidad.

fenémenos presentes
hidrometereolégico y de | comportamientos bajos de | alta respectos a las mercancias por factores
desastres este tipo de riesgos dos anteriores no es ambientales como
ambientales tan significativa como inundaciones.
una amenaza latente
El municipio es considerado
En el sector

Con los proyectos de
construccién de la
doble calzada sobre la
via Panamericana se
hace mas relevante la

infraestructura vial
como una oportunidad
mayor para la

actividad comercial

clave en el sector comercial

organizacion; ya que cuenta

un puerto terrestre; la
infraestructura vial y
ubicacién de Santander de

Quilichao juega un papel
gque compete a la

con la via Panamericana la
cual es doble calzada y

posee unas 6ptimas

condiciones para el acceso
a qué proveedores a.

ademas la comunicacion y
acceso a municipios

aledafios para la

comercializacion.

Fuente: Las autoras
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7. ANALISIS DEL SECTOR COMERCIO

7.1CARACTERIZACION DEL SECTOR

Segun la CIlIU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades econémicas), realizada por el (Departamento administrativo nacional de
estadistica, DANE, 2012) codigo 4729: “comercio al por menor de otros productos
alimenticios n.c.p, en establecimientos especializados. Incluye La venta de otros
productos alimenticios no clasificados previamente tales como leche en polvo, miel
natural, aceites y grasas animales y vegetales, almidones, productos farinaceos,
avena en hojuelas, sal comun, café, té, azlcar, cacao, especias, entre otros. El
comercio al por menor de productos de panaderia. EI comercio al por menor de
confiteria o dulceria, preparados principalmente con azucar, frutas, nueces secas

confitadas, gomas de mascar, caramelos, turrones, jaleas, bocadillos, entre otros.

Esta clase excluye: La elaboracion de productos farindceos (pastas). La elaboracion
de productos de panaderia frescos, congelados o secos. ElI comercio al por menor
de leche, productos lacteos (mantequilla, quesos, cuajadas, cremas de leche,

yogur) y huevos frescos.

Sector al cual pertenece la empresa “distriquesos y salsamentarias el paisa”, a la

cual se le realizara una propuesta de plan estratégico para el periodo 2013-2021.

De acuerdo con (Duran & Kremerman, 2008) la palabra “Retail” se define como
“Comercializacién al por menor” o “Venta al detalle”. Aunque usualmente se utiliza
para referirse al rubro de supermercados y tiendas por departamentos, en estricto
rigor, los negocios tipo retail abarcan desde el almacén de nuestro barrio o el

guiosco de la esquina hasta las grandes multitiendas e hipermercados.

Del mismo modo el DANE, quien es citado por (Superintendencia de industria y
comercio, s.f) afirma que los Grandes Almacenes e Hipermercados Minoristas

(GAHM) corresponden a empresas que combinan los principios que rigen a los
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supermercados y a las tiendas de bodega. Sus ventas se realizan principalmente al
consumidor final y funcionan bajo el esquema de tiendas por departamentos.

Es preciso anotar que tradicionalmente el sector del retail en Colombia habia estado
integrado por detallistas, pequefias bodegas y otras PYMES, lo que imprimia al
sector una marcada atomizacion. Segun la EAC (encuesta anual de comercio) el
32,5% de las empresas comerciales minoristas tienen ventas no especializadas, en
tanto que soélo el 15% esta especializado en comercio de alimentos y el restante
52,4% se dedican a comercio especializado diferente a alimentos (Amezquita &
Patifio, 2011).

En Colombia, el comercio al por menor represento una de las principales fuentes de
crecimiento del pais, entre el 2010 y el 2014 la participacion de esta actividad
contribuye al 12% del crecimiento del PIB y el 44% de los nuevos trabajos
generados en el pais, en los ultimos doce meses hasta julio de 2016, las ventas
nominales del comercio minorista en los Grandes Almacenes e Hipermercados,
ascendieron a $47,2 billones, lo que signific6 un aumento de 12,8% con relacion al
afo precedente., siendo un sector econémico de gran dinamismo, que ha logrado
apalancar los indicadores de crecimiento econémico colombiano, en los ultimos

afos. (Rincon, Nifio, & Gomez, 2017)

Por otro lado, datos recolectados por (Asociacion nacional de instituciones
financieras, ANIF, 2018) en la gran encuesta Pyme, actualmente las pequefias y
medianas empresas de comercio se estan viendo afectadas o consideran que sus
principales problemas estan relacionados en primer lugar, los altos impuestos y en
segundo lugar la competencia con las grandes superficies. En el siguiente grafico
se evidencian todas las probleméticas, con sus respectivos porcentajes en el

segundo semestre de los afios 2015,2016 y 2017.

88



Gréfico 24. Sector comercio, principal problematica (%)

Altos impuestos

Competencia de grandes

superficies 29

Falta de demanda
Rotacion de la cartera
Castos de insumaos
Contrabando

Tasa de cambio

0 5 10 15 20 3 30
2015-11 W 2016-11 W 2017-11

Fuente: Asociacion nacional de instituciones financieras (ANIF), 2018

Ventas

Conforme a la encuesta anual de comercio, realizada por el (Departamento
administrativo nacional de estadistica, DANE, 2017) en el afio 2016, las ventas del
sector comercio al por menor realizadas en las empresas estudiadas, ascendieron
a $86,0 billones, equivalentes a 35,0% de las ventas totales del comercio; de este
valor las empresas que mas participaron con $25,1 billones fueron las ventas
realizadas por el comercio al por menor en establecimientos no especializados, con
surtido compuesto principalmente por alimentos, mientras que las que tuvieron
menor participaron fueron las especializadas en la comercializacion de textiles con
$0,5 billones.

Segun la revista (Dinero, 2017) en un informe presentado en septiembre de 2017

las ventas del comercio minorista presentaron resultados positivos. Las ventas
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de alimentos (viveres en general) y bebidas no alcohdlicas repuntaron un 7,8% vy
electrodomésticos, muebles para el hogar y equipo de informatica y
telecomunicaciones para uso personal o doméstico lo hicieron con un 6,8%. Estas
dos lineas de mercancia, que mas contribuyeron este mes de manera positiva, han
venido presentando un buen comportamiento y crecimiento durante siete periodos
consecutivos. Esto se debe a la apertura de nuevos establecimientos y la realizacion

de mayores ofertas.

Durante los meses de enero y febrero de 2018 con respecto al mismo periodo de
2017, los almacenes no especializados con surtido compuesto principalmente por
alimentos y especializados en la venta de alimentos aumentaron sus ventas reales
en 6,5% y los almacenes no especializados con surtido compuesto principalmente
por productos diferentes de alimentos, bebidas y tabaco incrementaron sus ventas
reales en 11,2%, aportando en conjunto 3,0 puntos porcentuales a la variacion,

segun el (Departamento administrativo nacional de estadistica, 2018)

Por otra parte, el empleo asociado con el comercio cay6 -0,2% respecto a igual

mes de 2017, presentando por cuatro meses consecutivos una variacion negativa.
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Gréfico 25. Ventas de Comercio al por menor — variacion afio 2017

Ventas enero-diciembre de 2017
Variacion respecto a igual periodo del afio anterior

Electrodomesticos, muebles y de eq. oficna
Alimentos y bebidas

Bebidas alcohélicas-cigarrillos

Otras mcias para uso personal o doméstico
Aseo del hogar

Combustible

Prendas de vestir y textiles

Total

Total sin combustible

Productos farmacéuticos

Libros, papeleria, periédicos

Articulos de uso doméstico

Aseo personal, cosméticos y perfumeria
Calzado y art. de cuero

Vehiculos automotores y motocicletas
Repuestos y lubricantes para vehiculos

Articulos de ferreteria y pinturas

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

Para enero-diciembre de 2017, las ventas cayeron -0,9%; sin embargo, en similar
periodo del afio anterior el crecimiento fue superior (1,6%), denotando la

desaceleracion del sector.

* Si se excluye combustibles, la caida fue de -1,1%, inferior a la tasa registrada en
igual periodo de 2016 (1,6%).

* El empleo asociado al comercio al por menor crecid 1,8%, inferior a la variacion

registrada en igual periodo de 2016 (3%).
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» Registraron una tasa de crecimiento positiva: Electrodomesticos, muebles y de eq.
oficina (4,5%), Alimentos y bebidas (4,2%), Bebidas alcohdlicas-cigarrillos (1,9%).

* Se redujeron las ventas de articulos de ferreteria (-7,4%) y repuestos y lubricantes
(-7,3%).

* En vehiculos, de acuerdo con el informe de Fenalco-ANDI, en el afio 2017, las
ventas se redujeron en -6,1%, respecto a igual periodo del 2016, con un acumulado

de matriculas nuevas de 237.957 unidades.

Gréfico 26. Ventas de Comercio al por menor — variacion febrero de 2017 a enero
de 2018

Ventas febrero 2017 - enero 2018
Variacién respecto a igual periodo del afio anterior

Eq. de informatica y telecomunicaciones T - T 11,6
Alimentos y bebidas I T 48

Aseo del hogar mm 2,1

Otras mcias para uso personal o doméstico .l] 1,8

Bebidas alcohdlicas-cigarrillos lﬂ 1,6
Combustible ﬂ,ﬂ-l
Prendas de vestir y textiles -0,2 i
Total -0,3 i
Total sin combustible -0,4 i
Productos farmacéuticos -2,90E i
Azeo personal, cosméticos y perfumeria -3,8 4 -
Articulos de uso doméstico -4,1 B —
Libros, papeleria, periddicos 4800 T
Vehiculos automotores y motocicletas -4,9 I .
Calzado y art. de cuero -5,0 I
Electrodomesticos, muebles y de eq. oficina -5,3 I

Repuestos y lubricantes para vehiculos -6,9 I |
Articulos de ferreteria y pinturas -7,5 [ |

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia
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Para febrero 2017 - enero 2018, las ventas cayeron -0,3%; sin embargo, en similar
periodo del afio anterior el crecimiento fue superior (1,2%), denotando la

desaceleracion del sector.

* Si se excluye combustibles, la caida fue de -0,4%, inferior a la tasa registrada en
igual periodo de 2017 (1,2%).

* El empleo asociado al comercio al por menor crecié 1,5%, inferior a la variacion

registrada en igual periodo de 2017 (3,1%).

* Registraron una tasa de crecimiento positiva: Eq. de informatica y

telecomunicaciones (11,6%), Alimentos y bebidas (4,8%), Aseo del hogar (2,1%).

* Se redujeron las ventas de articulos de ferreteria (-7,5%) y repuestos y lubricantes
(-6,9%).

* En vehiculos, de acuerdo con el informe de Fenalco-ANDI, en enero de 2018, las
ventas se redujeron en -4,7%, respecto a igual periodo del 2017, con un acumulado

de matriculas nuevas de 16.399 unidades.
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Grafico 27. Comportamiento de las ventas de comercio al por menor en el mes de
diciembre del afio 2017

Ventas diciembre de 2017
Variacion respecto a igual periodo del afno anterior

Electrodomesticos, muebles y eq. de oficina I 7,0
Alimentos y bebidas _. Il 5,0
Bebidas alcohdlicas-cigarrillos . Il 3.9
Aseo del hogar 2,7

Prendas de vestir y textiles _I:I1,5

Calzado y art. de cuero B 0,7
Combustibles -1,2 I:
Otras mcias para uso personal o doméstico -2,9 ﬁ
Total -3,8
Productos farmacéuticos -4,0 I '
Total sin combustible -4,2 I I
Aseo personal, cosméticos y perfumeria -7,1 Il -
Articulos de uso doméstico -7,7 N -_
Libros, papeleria, periddicos -8,2 I
Repuestos y lubricantes para vehiculos -11,8 N -
Articulos de ferreteria y pinturas -12,1 -
Vehiculos automotores y motocicletas .27, 2 . E |

Fuente: tomado de Ministerio de industria comercio y turismo MINCIT Colombia

En diciembre de 2017, las ventas reales del comercio minorista registraron una
variacion de - 3,8%, con respecto al comportamiento de las ventas en igual mes de
2016. Excluyendo los combustibles, las ventas cayeron -4,2% y las ventas sin

vehiculos y combustibles registraron una variacién de 0,2%.

El empleo asociado con el comercio cayd -0,1% respecto a igual mes de 2016,

presentando por segunda vez una variacion negativa en 2017.

En el mes, nueve de los quince grupos de productos presentaron una variacion
negativa en sus ventas. Entre estos vehiculos y motos (-27,2%), articulos de

ferreteria (-12,1%), repuestos y lubricantes (-11,8%), etc.
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En el mes de diciembre registraron tasas positivas: Electrodomésticos, muebles y
eq. de oficina (7,0%), Alimentos y bebidas (5,0%) y bebidas alcohdlicas y cigarrillos
(3,9%).

Comportamiento de las ventas de comercio al por menor en el mes de enero
del afio 2018

El (Ministerios de comercio,industria y turismo de Colombia, MINCIT, 2018) agrega
gue en el mes de enero de 2018 la dindmica de las ventas del comercio interno fue
positiva (6,2%). Tal variacion fue superior a la observada en enero de 2017 (-1,6%)
y a la presentada en el mes anterior (-3,8%). Por otra parte, la generacion de empleo
presentd una caida de -0,1%, el tercer mes de caida consecutiva. Variacion Anual
y Acumulada (%) Variable enero 12 meses Empleo total Este comportamiento fue
explicado por el crecimiento en las ventas de 8 de los 16 sectores analizados, los
cuales sumaron 7,0 puntos porcentuales a la variacion total. Se destaca el
incremento observado en las ventas de vehiculos y motocicletas y de equipos

informaticos y de telecomunicaciones.
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7.2 CINCO FUERZAS COMPETITIVAS

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Aumenaza
de nuevos
entrantes

Amenaza de

Poder de nego-
:‘ﬂdu:::;l.- « clacidén de los
substitutos S —

Fuente: las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia

(Michael Porter 2008)

 La rivalidad entre los competidores existentes en el sector.

Hace referencia a la rivalidad entre empresas que se pertenecen al mismo sector y
gue ofrecen los mismos productos. Esta rivalidad nace cuando las empresas ven la
oportunidad de mejorar y sacar ventajas sobre sus rivales.

El nivel de competencia en el sector es cada vez mayor en el municipio de
Santander de Quilichao, estan llegando nuevas pymes que tiene como razén social
distribucién de quesos y salsamentarias.
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Salsamentaria superior

Pesquera y salsamentaria la caribefia

Distribuidora de quesos y granos Medellin

* La amenaza de productos o servicios sustitutos.

Hace referencia a la entrada de nuevos productos alternativos a los que produce o
vende el sector, quiere decir que los productos desempefian la misma funcion para

el mismo grupo de consumidores.

En el caso de la empresa distriquesos y salsamentarias el paisa es los sustitutos no
de cada uno de los productos que se venden en el establecimiento comercial, si no
del servicio que prestan. Es decir que empresas estan ofreciendo a los clientes el
mismo servicio con variedad de productos y precios de la misma forma que lo hace

la empresa.

De esta manera se identifican que al municipio de Santander de Quilichao estan
llegando grandes supermercados y minimarkets que estan haciendo que los clientes
de tiendas de barrios o tiendas de bodegas tengan que implementar estrategias

para sobrevivir y poder competir ante estos. Los identificados son:
Olimpica, ubicado en la carrera. 10 #2-41, Santander de Quilichao, Cauca
D1, ubicado en # 6b-2 a, Cl. 5 # 6b118, Santander de Quilichao, Cauca
La feria, ubicado en la calle. 3 # 11-37 Santander de Quilichao, Cauca

El rendidor, ubicado en #13-2 a, Carrera. 13 #1356, Santander de Quilichao, Cauca

* La amenaza de nuevos entrantes en el sector.

Hace referencia a la entrada de nuevos competidores al sector, que desempefian el

mismo servicio o venden el mismo tipo de productos. Esta se da cuando resulta
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facil ingresar a un sector de la economia, sin embargo, existen barreras de entrada

y la reaccién de los competidores que ya existen.

Como se menciond anteriormente el sector comercio abarca muchos tipos de
negocios, los supermercados, grandes almacenes de cadena y minimarkets estan
aumentando en el municipio de Santander de Quilichao, y estos son considerados

como competidores y rivales, ya que venden los mismos tipos de productos.

Como contraposicibn a esto lo que debe buscar la empresa distriquesos vy
salsamentaria el paisa es crear estrategias que le permitan seguir siendo fuerte y
competitivo en el mercado, a través de aumento en la calidad en sus productos,
buen servicio al cliente, mejorar la publicidad, aumentar los canales de venta,

realizar promociones, reduccion de precios, etc.

* El Poder negociador de los compradores.

Hace referencia al poder que posee los consumidores en la industria, para obtener
buenos precios, calidad y otras condiciones que los favorezcan. Esto depende de

como este el mercado y de la importancia de su compra.

El poder de los compradores puede tener una alta influencia, siempre y cuando
estén realizando una compra en grandes volimenes, esto depende del tipo de
consumidor. Un ejemplo claro en la empresa distriquesos y salsamentarias el paisa
es que a las panaderias se les vende a un precio mas bajo que a los consumidores
normales, ya que estas compran en cantidades y por esta razén pueden entrar a

negociar un precio bajo con el vendedor.
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* El Poder negociador de los proveedores.

Hace referencia al poder que poseen los proveedores de la industria o el sector,
para obtener beneficios, aumentando sus precios y bajando la calidad. Muchas
veces los proveedores de la industria amenazan con aumentar los precios esto se
debe muchas veces a que existen pocos oferentes, cuando no existen productos o
servicios sustitutos, cuando las compras no son significativas, cuando la empresa

no es un cliente importante, etc.

Muchas ocasiones las empresas del sector comercio se ven desafiadas por
proveedores que quieren sacar muchos beneficios, pero es por esto que la empresa
distriguesos y salsamentarias el paisa para contrarrestar esto usa como estrategia
no poseer, ni depender de un solo proveedor y estar actualizando informaciéon de

nuevos precios.

Tabla 9. Andlisis estructural del sector

ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR
Marco especifico del negocio
Empresa: Distriqguesos y salsamentaria el paisa
Perfil competitivo del sector
Sector: Comercio al por menor Repulsion Atraccion
) | O [NJ(H] )
1. Competidores actuales
1.1 Rivalidad entre competidores
NuUmero de competidores grande X peq
Diversidad de competidores grande X peq
Crecimiento del sector lento X | rapido
Capacidad diferenciacién del producto baja X alta
Importancia para la empresa alta X baja
Rentabilidad del sector baja X alta
1.2 Barreras de salida
Especializacion de los activos alta X baja
Costo de salida alto X bajo
Interaccion estratégica alta X baja
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Barreras emocionales altas bajas
Restricciones del gobierno altas X bajas
2. Posibles entrantes

Barreras de entrada

Diferenciacion del producto baja alta
Costos de cambio para el cliente bajos altos
Acceso a canales de distribucion amplio ltado
Necesidades de capital bajas X altas
Acceso a tecnologia de punta amplio X ltado
Acceso a materias prima amplio X Itado
Proteccién gubernamental baja alta
Efecto de la curva de experiencia bajo altos
Reaccidn esperada baja alta
3. Poder de los proveedores

Numero de proveedores importantes bajo X alto
Importancia del sector para proveedores peq X grande
Costo de cambio de proveedores alto bajo
4.Poder de los compradores

Numero de clientes importantes bajo X alto
5. Productos sustitutos

Disponibilidad de productos sustitutos actuales |grande peq
Agresividad del productor y el producto sustituto | alta baja
Perfil numérico (suma) 0 11

Fuente: las autoras
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7.3 DIAMANTE COMPETITIVO

e N

-
- N
,r Diamante ‘\

y

competitivo :' >

Q‘li@hﬂl Porter

Fuente: Las autoras

e Factores de oferta

En cuanto al tema de infraestructura se hace relevante una estructura fisica
(carreteras, aeropuertos, puertos) adecuada, ya que son cruciales para el trasporte
de los productos, es alli donde podemos resaltar que en este sentido la empresa
distriguesos y salsamentaria el paisa, que esta ubicada en el municipio de
Santander de Quilichao posee una posicion estratégica al estar a orillas de la via
panamericana (columna del sur occidente colombiano) la cual es doble calzada, en
muy buenas condiciones y conduce a la ciudad de Cali. Ademas, se puede anotar
gue, comparados con otros municipios y departamentos, se esta relativamente
cerca al principal puerto maritimo de Colombia (puerto de buenaventura).

Acerca del factor productivo mano de obra (Organizacipon internacional del

trabajo,OIT, 2015) afirma que el comercio al por menor se percibe como un sector
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de empleos que requieren escasa calificacion y que ofrecen pocas perspectivas de
carrera, y se considera en general como opcion para ocupar un empleo provisional
y a corto plazo. Se considera que es un sector para evitar cuando se pretende
emprender una carrera profesional a largo plazo, debido a la creencia de que brinda
pocas oportunidades de evolucién profesional. Estas percepciones negativas se
apoyan en algunas caracteristicas del sector, a saber, que su tasa de empleo a
tiempo parcial, temporal y ocasional y su tasa de rotacion del personal son

tradicionalmente mas elevadas que la media.
e Condiciones de demanda

Como sefala (Federacion nacional de comerciantes,FENALCO, 2016) los habitos
del consumidor estan cambiando, ahora tiene la posibilidad de adquirir productos
ya no solo en la tienda fisica sino via online. El internet se ha convertido en una
opcién muy atractiva para realizar compras, ya que ofrece seguridad, comodidad y
rapidez. No solo esto, los clientes en el mundo de hoy son mucho més exigentes no
solo quieren un buen producto si no también un excelente servicio, estan dispuestos
a pagar cualquier precio por un producto de calidad e innovador buscan diferentes
alternativas y opciones para tomar la mejor elecciéon de compra. Por tanto, el reto
de las tiendas, supermercados y diferentes establecimientos de comercio cada vez

€S mayor.

Debido a costumbres del municipio de Santander de Quilichao los dias en que se
efectlan la mayor cantidad de comprar son los miércoles y sabados, ya que en
estos dias es cuando se abre la galeria en el centro del municipio y cuando mas
afluencia de consumidores hay, ya que de municipios vecinos vienen a comprar en
chivas, en transporte urbano e intermunicipal al municipio, entonces en cuestién de

condiciones de demanda las ventas aumentan en estos dias.

En cuanto al horario de atencion al publico depende de qué tipo de establecimiento

sea se tienen diferentes horarios de atencion, normalmente en el municipio de
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Santander de Quilichao los establecimientos comerciales como la empresa
distriquesos y salsamentarias el paisa abren a las 8:00 am y cierran a las 6:00 pm.

e Estrategia, estructuray rivalidad

La rivalidad en el sector comercio cada vez es mayor a nivel nacional como local,
esto exige y obliga a las empresas del sector a tener que implementar estrategias
que le permiten subsistir y seguir siendo competitivos en el mercado, por tanto
deben hacer adecuaciones y mejoras en cuanto estructura, factores de produccion,
sistemas de produccion, de administracion y de organizacion, etc. que les permita

aumentar su productividad e innovacion.
e Industrias relacionadas y de apoyo

En cuanto a proveedores, en este mercado se evidencian la existencia de contratos
verticales entre proveedor y Retail. Estos contratos especifican precios lineales, es
decir, varian proporcionalmente con las cantidades compradas, y en ciertas
circunstancias pueden incluir descuentos, recargos, etc. Estas relaciones verticales
entre proveedores y clientes, tal como lo sefala Coloma (2003), admiten
explicaciones basadas en el incremento de la eficiencia y en el ejercicio del poder
de mercado, es decir que también admite motivaciones vinculadas con la

apropiacion de rentas monopélicas (Superintendencia de industria y comercio, s.f).

7.4 PLATAFORMA REGIONAL Y LOCAL

Segun él (Departamento administrativo nacional de estadistica,DANE, 2015) la
estructura economica del Cauca esta basada principalmente en el sector terciario y
secundario. Entre 2001 y 2013, el sector terciario concentré el 51,2% de la actividad
econdémica del departamento, por el aumento de las actividades de servicios. En
2013, el sector terciario concentr6 casi la mitad del PIB departamental, sustentado

en cuatro actividades: los servicios sociales, comunales y personales (23,1%),
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hoteles y restaurantes (5,5%), comercio (2,9%), transporte y comunicaciones
(3,8%), intermediacion financiera (2,2%) e inmobiliario (2,3%). (Véase gréafico 27)

Grafico 28. participacion de los sectores primarios, secundarios y terciarios en el
PIB-Cauca 1960-2013

Grafico 3.4.1. Cauca. Particlpacion de los sectores primario, secundario y terclario
en el PIB
1960-2013
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Fuente: informe de coyuntura econémica regional, DANE, 2015

Tal como lo expresa la (Camara de comercio del Cauca, s.f) la concentracion de
empresas segun la activad econdmica y su distribucion; segun la estructura juridica.
el numero de empresas totales de comercio en el cauca son; en el caso de las
sociedades, el sector comercio con 533 empresas logra la mayor concentracion, en
el caso de de la modalidad de empresas registradas como persona natural se
encuentra que el sector comercio tiene 11.443 empresas registradas.

observando este fendmeno globalmente en el departamento del cauca, el conjunto
de las empresas, sumadas sociedades y persona natural, la mayor concentracion
esta en el sector comercio con el 53.34%, seguido por industria con el 10.07%,
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hoteles y restaurantes con 8.52%, actividad inmobiliaria, empresarial y alquiler con
el 7.08% como las cuatro mas destacadas.

Teniendo en cuenta lo visto en la grafica y lo mencionado anteriormente se puede
evidenciar que el sector terciario, al cual pertenece el sector Comercio, ha tenido
una tendencia creciente desde 1970, y que las empresas que mas se han registrado
en el departamento del cauca son de tipo comercial. Lo que a su vez quiere decir
gue el sector se esta fortaleciendo y es quien de manera directa esta contribuyendo

al crecimiento de la region en los ultimos afos.

Grafico 29. Composicion sector comercio Cauca Y Nacional 2005

Composicion Sector Comercio Cauca y Nacional
2005

Comercio al por 83.54%
Menor, excepto

comercio de Vehiculos BT.73%

Comercio al por
Mayor, excepto
comercio de Vehiculos

Venta, Mantenimiento
y Reparacion de
Wehiculos

W Nacional |
| Cauca

Fuente: Camara de comercio del Cauca

Como lo muestra la gréfica la composicién del sector comercial en los tres grandes
grupos descritos anteriormente en la grafica. En el departamento se mantiene la
misma tendencia que a nivel nacional; el grupo de mayor concentracion de
establecimientos es el comercio minorista, seguido por el comercio al por mayor y

donde finalmente se encuentra la venta, mantenimiento y reparacién de vehiculos.
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De acuerdo con la composicion del sector comercio los 13.401 establecimientos
dedicados al comercio minorista en el Cauca, el 67.01% (8.980) estéa relacionado
con comercializacion (compra y venta) de alimentos; 5.572, es decir el 41.6% estan
dedicados a la compra y venta de productos no especializados, establecimientos
como tiendas, cacharrerias, miscelaneas, entre otros (Camara de comercio del
Cauca, 2008).

Empresas matriculadas por actividad econémica actualizada al 2017

El grafico (Vease grafico 30) presenta que, de acuerdo a su actividad economica,
el mayor numero de empresas se encuentra concentrado en el Comercio al por
mayor y al por menor, con una participacion total del 45%, seguida de otras
actividades de servicios (13%), alojamiento y servicios de comida (11%), industrias
manufactureras (8,5%), entre otros (Camara de comercio del Cauca, 2018)

Lo anterior muestra que el sector comercio ha tenido una tendencia creciente
durante muchos afios como lo demuestran las cifras, y que se prevee siga
aumentando, lo que demuestra ser atractivo para los emprendedores y la economia
en general ya que cada vez aporta con mayor fuerza al pib nacional y local del

departamento del Cauca.
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Gréfico 30. Empresas matriculadas a 2017 por actividad economica
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8. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

8.1 IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

A continuacion, se pretende realizar un andlisis comparativo entre las empresas que
por el desarrollo de su actividad se asemejan y tienes factores comparativos con la
empresa Distriquesos y salsamentaria el paisa para la cual se desea disefiar un
plan estratégico; estas son: Salsamentaria Superior, Pesquera y salsamentaria La
Caribefa, y Distribuidora de quesos y granos Medellin , empresas pertenecientes al
municipio de Santander de Quilichao y representativas en cuanto al comercio de

insumos de panaderia y salsamentaria se refiere.

Cabe resaltar que estas microempresas nacieron y han crecido en el municipio, que
poseen una estructura fisica similar o igual que la empresa “Distriquesos y
salsamentaria El Paisa” y que aplicando este analisis comparativo se podria llegar
a conocer las diferencias significativas existentes entre cada una, y asi poder
aprender de ellas y plantear una accién de mejora en la empresa objeto de estudio.

La descripcion de cada una de las empresas a evaluar se hara de manera general,
sin embargo, nos permitird conocer las variables claves de éxito, las cuales las han
llevado a su sostenimiento y crecimiento en el mercado local. Las variables
nombradas anteriormente se definiran a continuacion y por Gltimo se presentara la

matriz del perfil competitivo (MPC) que permite comparar de forma cuantitativa.

DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA

La empresa esta ubicada en la calle 5 # 12- 51 barrio Centro se destaca
principalmente por ser un negocio tradicional en el municipio, de los mas antiguos
en su actividad y especializado en el comercio de insumos para panaderia,

salsamentaria y carnicos; a lo largo del tiempo se ha sostenido en el mercado
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gracias a estrategias de poder de negociacion, diversificaciéon de productos y
servicio de distribucion en veredas y municipios aledafios como una de las ultimas
estrategias competitivas; ha sido una empresa en constante crecimiento que ha
buscado satisfacer las necesidades del mercado con soluciones oportunas a

necesidades lo cual la ha hecho distintiva.

SALSAMENTARIA SUPERIOR

La Salsamentaria superior se encuentra ubicada en la calle 3 #10-129 barrio Centro,
Santander de Quilichao. Teléfono 8294684, se caracteriza por el comercio de
insumos para reposteria y comidas rapidas, donde en este Ultimo ha sido a través
de los afios una de las mas competitivas en la atencion a este segmento debido a
la diversificacion de productos y poder competitivo en cuanto a capacidad de
respuesta, calidad y precio pudiendo asi atender a gran parte de las empresas de
comidas rapidas de la zona; con alrededor de 16 afios en el mercado se ha
caracterizado por ser un empresa con miras hacia el crecimiento continuo para
llegar a mas clientes y buscar el posicionamiento en la zona; identificando como
algunas de sus estrategias de competitividad compra a gran escala, exclusividad de

productos, marca propia , atencién, infraestructura y capacidad de respuesta.
PESQUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA

La Pesquera y salsamentaria caribefia se encuentra ubicada en la carrera 12 # 3-
30 barrio Centro, Santander de Quilichao. Teléfono 8293204 con mas de 12 afios
en el mercado se ha caracterizado por abastecer a vendedores informales de
comidas rapidas y semejantes, consumidores finales y personas de las zona rural
del municipio debido a su ubicacion contigua a la plaza de mercado del municipio lo
cual la hace de facil acceso y eleccién; a lo largo de los afios se ha caracterizado
por ser fuerte en el comercio de productos carnicos, salsamentaria y en menor
proporcion insumos para panaderia, entre sus estrategias se puede destacar la

atencion y exclusividad de productos.
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DISTRIBUIDORA DE QUESOS Y GRANOS MEDELLIN

Se encuentra ubicada en la carrera 122 # 23-05 barrio Alfonso Lépez, es una
empresa dedicada al comercio de granos, insumos de panaderia y quesos; donde
el comercio de insumos de panaderia ha sido uno de sus fuertes en los mas de 10
afnos que lleva en el mercado, en este segmento la empresa se ha caracterizado
por tener capacidad de respuesta a las necesidades de los clientes y cumplimiento,
una de sus estrategias es el manejo de altos inventarios que le han permitido poder

fortalecer su capacidad de respuesta y poder de negociacion con clientes.

Es una de las empresas representativas en el abastecimiento de Panaderias tanto

en la zona urbana como rural a pesar de no contar con rutas de distribucion.

8.2 BENCHMARKING

8.2.1 DESCRIPCION DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO:

Tecnologia y sistemas de informaciéon y comunicaciéon: uso de métodos y
herramientas tecnoldgicas para el mejor desemperio de los procesos, como buenas
instalaciones, equipos y servicios. Lo que permite obtener ventajas de tiempo y

calidad.

Especializacién: Principales segmentos del mercado a los cuales estan en
capacidad de atender y se concentra en ellos, por lo cual sus acciones van
enfocadas a ser competitivos en esa parte que es su fortaleza, incluso dejando de
fijar la atencidn en algunos productos de secundarios que no afectan las exigencias

de dicho segmento.

Infraestructura fisica - tamafio: se refiere al tamafo del local o del punto de venta
en el cual se desempefia la empresa y su capacidad de almacenaje y organizacion

del mostrador.

110



Antiguedad- experiencia: hace referencia al tiempo en afios de la experiencia de
la empresa en el sector y en el mercado del municipio de Santander de Quilichao.

Cobertura del mercado: hace referencia al alcance territorial, hasta dénde puede

llegar la empresa en el departamento del cauca.

Cantidad de empleados: cantidad de personas que laboran con la empresa lo cual
representa la capacidad que tiene de atender de forma éptima a mayor niumero de

personas.

Servicio al cliente: se refiere a la calidad con la que los vendedores prestan el

servicio a los clientes.

Horario de atencién: se trata del horario en el cual los establecimientos abren al
publico. Es el tiempo que se tiene destinado para atender, en la semana y los fines

de semana.

Servicio a domicilio: Es el servicio que se presta para llevar un producto hasta la
residencia de una persona o negocio de la persona, entendiéndose que la compra

puede realizarse de forma presencial o via telefénica

Rutas de distribucidon: servicio de despacho de mercancia a otras zonas,
municipios, ciudades, con periodicidad y atendiendo un mercado previamente
identificado.

Ubicacién: Zona en la que se ubica la empresa y lo cual la condiciona tanto a

fortalezas como debilidades que puede conllevar dicha ubicacién

Recursos humanos: Administracion de los recursos humanos, condiciones

laborales y beneficios de laborar con la empresa.

Capacidad de respuesta: Capacidad de responder con productos y atencion a
clientes, esta esta dada por la capacidad de inventarios que posea la empresa lo
cual la hace competitiva a la hora de responder a necesidades inmediatas y

extraordinarias del mercado.
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Competitividad en precios: Capacidad de negociacion con clientes minoristas y

mayoristas.

Diversificacion de productos: Cantidad de referencias, marcas y capacidad de

negociacion con proveedores, ademas de la existencia marcas propias y productos

de calidad que cumplan con el rendimiento y exigencias del mercado.

Tabla 10.Comparacion de los factores claves de éxito

comunicaciéon

facturacion por
registradora,

vigilancia por

facturacion por
registradora

vigilancia por

DISTRIQUESOS | SALSAMENTARI PESQUERA'Y DISTRIBUIDOR
FACTORES Y A SUPERIOR SALSAMENTARI | A DE QUESOS
CLAVE DE | SALSAMENTARI A LA CARIBENA Y GRANOS
EXITO A EL PAISA MEDELLIN
Tecnologiay | Sistema de Sistema de Facturacién por Facturacién por
sistemas de | informacion informacién caja registradora | caja
informacién y | contable y contable y registradora

punto de venta y

céamaras céamaras
Especializaci6 | Si bien cuenta Tiene una clara Su fortaleza es Es clara su
n con especializacién las carnes importante
salsamentaria y en salsamentaria | crudas, pero es participacion en
productos y atencién a relevante su el comercio de
cérnicos es mas restaurantes de participacion en el | harinas y
representativo el comidas rapidas comercio de margarinas
comercio de entre otros. salsamentaria 'y
harinas y carnes frias
margarinas
Infraestructur | Amplio mostrador | Amplio mostrador | Amplio mostrador | Espacio
a fisica - y bodega y bodega. y bodega reducido de
tamafio reducida en el reducida mostrador,

bodega amplia

en el punto de
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cuenta con una

bodega externa

venta, ademas
de una bodega

externa

Antigledad-

experiencia

Superior a 30

afos

Superior 15 afios

Superior a 12

anos

Superior a 10

anos

Cobertura del

Local, zona rural

Local y zona rural

Local y zona rural

Local y zonas

mercado y algunos (veredas (veredas aledafas

municipios aledafas) aledafas) cercanas
aledafios y sus
alrededores
(Suarez,
Guachené,
Caldono,
Pescador,
Mondomo,
Tacueyo, Toribio,
Corinto, Caloto)

Ndmero de 12 10 8 4

empleados

Servicio al Personalizado Personalizado Personalizado Personalizado,

cliente solo dos fijas cuenta con cuenta con Poco personal,

personas en el personal personal tan solo 4
mostrador ya que | suficiente para suficiente para empleados
los demas garantizar una garantizar una multifuncionales
desempefian atencién oportuna | atencién oportuna
otros cargos lo
cual en ocasiones
hace ineficiente la
atencion.

Horario de Lunes a viernes Lunes a viernes Lunes a sadbado Lunes a sadbado

atencion de 8:00 a 6:30 pm | de 9:00 a 7:00 pm | de 7:30 a 6:00 de 7:00am a

miércoles y sabados de 8:00 | pm, Domingos de | 6:30pm,

sabados de 7:00
a7.00y

a7.00y
domingos de 8:00
am a 12:00 pm

8:00 a 1:00 pm

Domingos de
8:00am a 12:00

pm
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domingos de 8:00

am a 1:00
Servicio a Si, domicilios Si, domicilios No Si, Domicilios
domicilio locales a partir de | locales locales y
15000, despacho despacho de
de remesas en remesas en
transporte transporte
publico. publico, tope
minimo de
500.000
Rutas de Si, Suarez, No No Si, Local y
distribucion Guachené, algunos clientes
Caldono, especificos que
Pescador, por el volumen
Mondomo, de la compra le
Tacueyo, Toribio, prestan el
Corinto, Caloto servicio.
Ubicacion Zona céntrica, en | Zona céntrica, a Zona céntrica, en | Zona céntrica, a
la manzana una cuadra del frente de la una cuadra de
contigua a la principal punto de | plazoleta de la plazoleta de
plazoleta de despacho de mercado mercado
mercado, tiene buses escalera
disponibilidad de para las veredas
descargue toda la | aledafias y
semana, cercana | diversos
con la terminal de | municipios
transportes
Recursos Todo lo de ley y Todo lo de ley, Todo lo de ley, Todo lo de ley,
Humanos bonificaciones sin bonificaciones | sin bonificaciones | sin

bonificaciones y
refrigerio en las

tardes

Capacidad de

respuesta

Alta

Alta

Media

Alta
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Competitivida

d en precios

Compras a

escala, lo cual

Compras a

escala, lo cual

Compras a escala

de productos

Compras a

escala, lo cual

permite ser permite ser carnicos permite ser
competitivos en competitivos en competitivos
productos como articulos como productos como
harina, congelados y harinas y
margarinas y carnicos margarinas.
quesos

Diversificacié | Variedad en Variedad en Variedad en Variedad de

n de

productos

referencias y
varias marcas de
productos, no
tiene marcas
propias ni
exclusividad en

ningdn producto

referencias y
marcas, cuenta
con marcas
propias y
exclusividad en
algunos

productos

referencias y
exclusividad en
productos no
tiene marcas

propias

referencias y
marcas, no tiene
marcas propias
ni exclusividad

en productos

Fuente: Las autoras

8.2.2 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO (MPC)

Esta herramienta nos permite comparar y analizar los principales competidores a

partir de las debilidades y fortalezas de cada uno, para asi poder tener un punto de

referencia de aspectos claves de éxito para una conveniente formulacion de

estrategias competitivas.

Cabe destacar que la comparacion de las empresas nombradas anteriormente se

hace a través del uso de factores claves de éxito identificados en la matriz tabla

anterior.

En la siguiente matriz del perfil competitivo se da un peso a los factores claves de

éxito para asi poder medir y comparar.
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Tabla 11. Matriz del perfil competitivo

MATRIZDE PERFIL COMPETITVO
FESGUERAY
FACTORES CLAVE . DISTRIQUESOS ¥ DISTRIBUIDORA DEQUESDS
DE EXTO PESO% SALSAMENTARIA EL PAISA SALSAMENTARR SUPEROR)  SALSAMENTARR LA Y GRANOS MEDELLIN
CARIBERA
i |l ERAD FEID DRI E AR FELD DR TIER A FEID DR LIEIA FEID
PESQ% | CALFIACON | ooyoemane | “F4FM | cowpmane | SUPAN | eowerane | PPN | ponpmane
Tecnologia y
sistemas del ... . 77 . e . R . e
rformacion i 3 1] 3 0,2 i INE: 3 1]
comunicacion
Especizlizacion 005 i 4 02 ] 015 4 02
Infraestructura fisca | . ; . | i . .
amatio i3 3 N H] U b 0, 3 U,
ﬁ.mg..ledald- . 4 03 1 015 7 £ 1 015
e Apeniencia : :
Cobertura del
. 2 i 0 1 7
memido | 4 28 P 14 Fi 014 2
Numero de| .. ; . n e
empleados 0 3 0,15 4 02 4 02 i
Sewicio alcliente pi 02 4 04 4 04 pi 02
Horario de atencion | 006 4 24 4 24 3 H 24
Sewvicio adomicilio | 008 4 024 pi 012 p 012 4 0.4
Rutas de distribucion| 007 4 028 i 014 z 014 ] 0.2
Ubizacion 05 4 02 J 0,15 z 0, p 0,
Recursos Humanos | 005 2 J 0,15 3 015 4 02
Capacidad de| B} 3 . .
respussta 0 4 04 4 04 z 0.2 4 g
Competfividad enl ppp | )2 4 02 3 024 : %
precios
Diversficacion  de| .. . . s . . . .
oroductos 00 3 02 d 028 02 2
VaLOR TOTAL 100 ¥ 1% 148 155

Fuente: Las autoras

En la MPC se asigna un peso a cada uno de los factores clave de éxito donde en
este caso para el sector se determina que los factores con mayor peso son el uso
de Tics, cobertura del mercado, competitividad en precios, diversificacion de
productos y rutas de distribucion; y en menor medida, pero no menos importantes

factores relacionados con el servicio, ubicacion y organizacion fisica e interna.
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Uno de los factores con mayor peso son las Tics, refiriéndose al uso de tecnologias
gue de acuerdo a las necesidades del mercado facilitan y optimizan el proceso de
ventas, atencion al cliente y administracion de sistemas de informacion; por otra
parte con un peso relevante se encuentras los factores relacionados con el poder
de negociacion como la capacidad de respuesta, diversificacion, cobertura del
mercado y competitividad en precios; por otra parte estan los factores fisicos que
impulsan la actividad como los son la ubicacion e infraestructura y finalmente
algunos otros factores que agregan valor como los son los recursos humano y la

oferta de servicios que los diferencian.

En la matriz del perfil competitivo se puede observar que la empresa Distriquesos y
salsamentaria el paisa se encuentra en segundo lugar con un puntaje de 3,34 por
debajo de la salsamentaria superior con un puntaje de 3,36; donde la empresa
presenta como fortalezas frente a la competencia principalmente la cobertura del
mercado, servicio a domicilio, rutas de distribucion , ubicacion , capacidad de
respuesta y diversificacion de productos; mientras que entre sus principales
debilidades se encuentra el servicio al cliente, los recursos humanos y la

especializacion.
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8.2.3 RADARES DE COMPARACION E INTERPRETACION

Grafico 31. Radar de calificacion distriquesos y salsamentaria el paisa

RADAR DE CALIFICACION DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA
DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA CALIFICACION
Tecnologia y sistemas de
informacion y comunicacion
4
Diversificacién de productos 3 Especializacién
3 3,5
N =
Competitividad en precios Infraestructura fisica - tamafio
2,5 2 3
2
. 4 1,5 AL . .
Capacidad de respuesta Ant|g4uedad— experiencia
1
0,5
0
Recursos Humanos 2 Cobejgtura del mercado
L 3 .
Ubicacion 5 Numero de empleados
a
Rutas de distribucién Servicio al cliente
Servicio a domicilio Horario de atencion
4 4

Fuente: Las autoras
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Gréfico 32. Radar de peso ponderado distriquesos y salsamentaria el paisa

RADAR DE PESO PONDERADO DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA
DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA PESO PONDERADO
Tecnologia y sistemas de
informacién y comunicacion
0,4
Diversificacion de productos ! Especializacion
0,350,27
e ; 0,3 . .
Competitividad en [:)reaoa?)2 0,21 Infraestructura fisica - tamafio
0,25
0,2
_ 0,4 0,15 01 o015 - o
Capacidad de respuesta Antigliedad- experiencia
0,1 0,2
0,05
0
0,1
Recursos Humanos 0,28 ' Cobertura del mercado
0,15
0,2
Ubicacion 05 Numero de empleados
0,28
R 0,24 0,24 .. .
Rutas de distribucion Servicio al cliente
Servicio a domicilio Horario de atencidn

Fuente: Las autoras

En la empresa Distriquesos y salsamentaria El paisa se encuentran como fortalezas
principales rutas de distribucion, competitividad en precios, capacidad de respuesta,
y cobertura del mercado; lo cual no permite determinar que en términos generales
es una empresa que respecto a las factores de éxito del sector se encuentra
posicionada y con un alto cumplimiento de las expectativas del sector; sin embargo
también se pueden observas las debilidades como lo son que no cuenta con una
clara especializacién , falencias en el servicio al cliente, en la administraciéon de los

recursos humanos y nimero de empleados.
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Gréfico 33. Radar de calificacion salsamentaria superior

RADAR DE CALIFICACION SALSAMENTARIA SUPERIOR

e SALSAMENTARIA SUPERIOR CALIFICACION

Tecnologia y sistemas de
informaciéon y comunicacién

Diversificacion de productos 3 Especializacion

4 4
Competitividad en precios Infraestructura fisica - tamafio

Capacidad de respu%sta 3 Antigliedad- experiencia

Recursos Humanos 3 Cobertura del mercado

Ubicacién '3 Nimero de empleados
4

Rutas de distribucion Servicio al cliente

Servicio a domicilio orario de a‘f‘encic’m

4

Fuente: Las autoras
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Gréfico 34. Radar de peso ponderado salsamentaria superior

RADAR DE PESO PONDERADO SALSAMENTARIA SUPERIOR

e SALSAMENTARIA SUPERIOR PESO PONDERADO

Tecnologia y sistemas de
informacidn y comunicacion

Diversificacion de productos 0,4 Especializacion
350,27
0,2
0,3

Competitividad en preciqg 35 Infraestructura fisica - tamafio
!

0,2
Capacidad de respge%ta Antigliedad- experiencia
0,15
0,14

Recursos Humanos Cobertura del mercado

0,2

Ubicacion , Numero de empleados

0,24

Rutas de distribucion ¥Servicio al cliente

Servicio a domicilio Horario d&dtencion

Fuente: Las autoras

Al término del andlisis del perfil competitivo se encuentra que la empresa
Salsamentaria Superior es la que mayor puntaje obtiene, al ser la que mas se
acerca al 6ptimo cumplimiento y expectativas esperadas de los factores claves para
el éxito en el sector. Se destacan entre sus fortalezas principales la capacidad de
respuesta y el servicio al cliente a pesar de tener debilidades como la inexistencia

de rutas de distribucion y el servicio a domicilio.
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Gréafico 35. Radar de calificacién salsamentaria la caribefia

RADAR DE CALIFICACION PESQUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA

e PESQUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA CALIFICACION

Tecnologia y sistemas de
informacion y comunicacion

Diversificacion de productos 4 Especializacién
3 35 3
Competitividad en precios 3 3 2 Infraestructura fisica - tamafio

Capacidad de respuesta 3 Antigliedad- experiencia

Recursos Humanos 3 Cobertura del mercado

Ubicacion Numero de empleados

a

Rutas de distribucion Servicio al cliente
3

Servicio a domicilio Horario de ateqncién

Fuente: Las autoras
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Gréfico 36. Radar de peso ponderado pesquera y salsamentaria la caribefia

RADAR PESO PONDERADA PESQUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA

PESQUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA PESO PONDERADO

Tecnologia y sistemas de
informacion y comunicacion

Diversificacion de productos 04 Especializacion
0,35
L . 0,3 . .
Competitividad en precios 02&3}250,18 Infraestructura fisica - tamafio
0,24 0,2 0,15
Capacidad de respuesta 0,15 01 Antigliedad- experiencia
0,2 p " 0,15
0,05 ’
0
Recursos Humanos 0,15 0,14 Cobertura del mercado
0,1 0
0,2
0,14
Ubicacion 0,12 Numero de empleados
Rutas de distribucion Servicio al cliente
Servicio a domicilio Horario de gt@ncic’m

Fuente: Las autoras

La empresa Pesquera y salsamentaria la caribefia destaca entre sus fortalezas

principales el servicio al cliente a pesar de tener debilidades debido al horario de
atencion, infraestructura fisica y ubicacion.
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Gréfico 37. Radar de calificacion distribuidora de quesos y granos Medellin

RADAR DE CALIFICACION DISTRIBUIDORA DE QUESOS Y GRANOS
MEDELLIN

e DISTRIBUIDORA DE QUESOS Y GRANOS MEDELLIN CALIFICACION

Tecnologia y sistemas de
informacion y comunicacion
4 3
3 35

Diversificacion de productos Especializacion

4
Competitividad en precios

Infraestructura fisica - tamafio

Capacidad de respudesta 3 Antigliedad- experiencia

Recursos Humgnos 3 Cobertura del mercado

Ubicacién Numero de empleados

Rutas de distribucién Servicio al cliente
Servicio a domicilio Horario de atencion

4 4

Fuente: Las autoras
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Gréfico 38. Radar de peso ponderado distribuidora de quesos y granos Medellin

RADAR DE PESO PONDERADO DISTRIBUIDORA DE QUESOS Y GRANOS MEDELLIN

e DISTRIBUIDORA DE QUESOS ¥ GRANOS MEDELLIN PESO PONDERADO

Tecnologia y sistemas de informacion y
comunicacion
04
Diversificacion de productos Especializacion
0,350,27

03

Competitividad en precioa 23 Infraestructura fisica - tamafio

0,

0,4
Capacidad de respuesta Antigliedad- experiencia

0,15

Recursos Humanos 0,21 Cobertura del mercado
Uhbicacion Namero de empleados
0,21
0,24 0,24
Rutas de distribucién Servicio al cliente
Servicio a domicilio Horario de atencion

Fuente: Las autoras

La empresa Distribuidora de quesos y granos Medellin destaca como principales
fortalezas de su perfil competitivo la capacidad de respuesta, cobertura del
mercado, competitividad en precios; tres factores claves de éxito que la posicionan
y las han sostenido en el mercado como una de las empresas representativas del

sector en la zona; a pesar de presentar debilidad en el nimero de empleados,

ubicacion y diversificacion de productos.
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Gréfico 39. Comparativo de calificacion

COMPARATIVO DE CALIFICACION

e DISTRIQUESOS ¥ SALSAMENTARIA EL PAISA CALIFICACION e 5 AL SAMENTARIA SUPERIOR CALIFICACION
i PESOUERA Y SALSAMENTARIA LA CARIBENA CALIFICACION === DISTRIBUIDORA DE QUESOS ¥ GRANOS MEDELLIN CALIFICACION

4 Tecnologia y sistemas de informacion y 4
comunicacion
4
Diversificacidn de productos 3 Especializacidn

4

Competitividad en precios Infraestructura fisica - tamafio

4

Capacidad de respuesta Antigliedad- expenencia

Recursos Humanos Cobertura del mercada

Ubicacian Mumero de empleados

4

Rutas de distribucidn Servicio al cliente

Servicio a domicilio Horario de atencidn

Fuente: Las autoras
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Gréfico 40. Comparativo de peso ponderado

COMPARATIVO DE PESO PONDERADO

DISTRIQUESOS Y 54

PESCUERA Y SALSAME

Autas de distribucian servicio al cliente

Fuente: Las autoras

Tras haber analizado cada una de las empresas objeto del analisis comparativo se

analiza en términos generales el radar del sector en la zona donde se puede

identificar que aunque las empresas se diferencien en sus fortalezas, esto no

determina que las empresas sean de menor categoria o no sean fuertes en el sector,

por el contrario permite identificar como se puede construir estrategia a partir de las

fortalezas y debilidades de la competencias para tratar de igualarse o ser mejor que

ellas.

Entre los factores que pueden presentar una mejora en el sector se podrian destacar

los recursos humanos, el servicio al cliente, numero de empleados y la

especializacion.
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Principalmente el servicio al cliente y la calidad en los recursos humanos podrian
ser focos de mejora representativos para mejorar el perfil competitivo ya que se en
el primero se presenta una diferencia relevante entre empresas, lo cual indica que
hay la oportunidad de hacerlo como los demas y en el segundo factor se evidencia

poca relevancia por parte de las empresas analizadas.
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9. ANALISIS INTERNO

9.1 ANALISIS DISCRIMINADO POR AREAS DE LA EMPRESA

Para el andlisis de la situacién interna, se toma como referencia la teoria expuesta
por Fred David (2008) en su modelo completo de administracion estratégica,
tomando como aplicacion para este trabajo la fase de formulacidén estratégica. El
autor sugiere que se recopile informacién acerca de las siguientes funciones dentro
de la empresa, las cuales son: la administracién, marketing, finanzas y contabilidad;
produccion y operaciones; investigacion y desarrollo y sistemas de informacion
gerencial de la empresa, una vez identificada esta informacion se clasifican en
fortalezas y debilidades, asignandoles a cada una un nivel de prioridad, el cual
conlleva a identificar cuales son las mas relevantes e importantes para luego realizar
la respectiva intervencion en la formulacion estratégica, que permita a la

organizacién seguir siendo competitiva en el mercado.

Cabe resaltar que, para identificar y obtener la informacion, que se plantea a
continuacion se realizaron entrevistas a algunos empleados de la empresa
distriguesos y salsamentaria el paisa, contando principalmente con la ayuda del
propietario de la empresa, el cual ha estado presente desde la creacién hasta la
actualidad y ha hecho parte de cada area que se nombrara a continuacion.

9.1.1 ADMINISTRACION

De manera general se evidencia que no existe una administracion eficiente en
ninguna de las areas de la empresa, puede que se deba a la inexistencia de un
administrador. La planificacion es una variable de gran peso, en el impacto negativo
que tiene internamente la empresa, ya que el propietario, no tiene conocimiento de

a dénde quiere llegar, lo anterior se ve reflejado en que no existe una vision, ni
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estrategias. La mision se cumple en la préctica, sin embargo, no se encuentra
definida, ni documentada, no se tienen metas y objetivos claros, no se poseen

politicas ni normas que regulen los procesos.

En cuanto a organizacion no se posee una estructura administrativa, es decir no
existe un organigrama, en el cual se determine el nivel jerarquico. Inexistencia de
un manual de funciones en el cual se determine detalladamente las funciones, su
alcance, jefe inmediato y autoridad. Todos los empleados conocen las diferentes
funciones y puestos de trabajo, en el caso que se ausente un empleado otro pueda
remplazarlo. Latoma de decisiones operativas, tacticas o estratégicas no responde
a ningun tipo de politicas y estan a cargo unicamente del propietario. Lo que a su
vez le genera al propietario una responsabilidad muy grande ya que siempre debe

estar al frente de la empresa, para que haya control.

La comunicacion en la empresa es poco efectiva, los empleados no expresan todo
lo que sienten y en ocasiones se guardan informacion que puede ser relevante, a
pesar de que su jefe se describe como un lider participativo que esta dispuesto a
escucharlos, los empleados son poco participativos y dicen sentirse desmotivados.

En la actualidad el administrador y propietario de la empresa considera que su
empresa ha crecido, de manera poco ordenada, ni controlada, sin embargo, le ha
dejado grandes ganancias. Considera que esto se debe al gran conocimiento y
experiencia que él tiene en el sector comercio en el mercado local, que le ha

permitido de manera empirica mantener de manera exitosa su negocio en el tiempo.

9.1.2 MARKETING

La empresa distriquesos y salsamentaria el paisa es una empresa cuya actividad
es el comercio al por menor de productos alimenticios, se encuentra ubicada en el
municipio de Santander de Quilichao- Cauca, tiene mas de 30 afios de trayectoria

en el mercado local, en la actualidad es una de las empresas del sector mas
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conocidas principalmente por haberse dedicado a atender el publico de panaderias
y otras salsamentarias mas pequefias del municipio. En la empresa se vende
variedad de productos de la canasta familiar, desde alifios hasta ingredientes de

pasteleria y reposteria.

Los precios son establecidos al costo de compra del proveedor, teniendo en cuenta
el margen de ganancia que se desea obtener, basados en los precios de la
competencia, puesto que no pueden ser superiores ya que podrian perder

competitividad.

Por otra parte, los productos se distribuyen en la zona urbana del municipio de
Santander de Quilichao a través de domicilios, en la parte rural del municipio y otros
municipios aledafios se distribuyen los productos en primera instancia a través del
vehiculo propio de la empresa, de lo contrario se utiliza el transporte publico por

encargo.

Para el propietario de la empresa es importante tener clientes satisfechos, por lo
tanto, controla con frecuencia que los empleados estén prestando una buena
atencion, para eso indaga frecuentemente con los clientes para conocer sus
necesidades y para realizar mejoras correctivas del servicio, la atencion o el

producto.

9.1.3 FINANZAS Y CONTABILIDAD

En la empresa el tema de inversion se basa en la adquisicion de bienes o inmuebles
gue cumplen su ciclo de vida y deben ser obligatoriamente reemplazados. Es decir
gue la empresa no tiene un control de la depreciacién de los activos, y solo se hace

inversion de equipos cuando alguno presenta dafio.

La financiacion de la empresa proviene de varias fuentes, primero con los mismos

ingresos 0 ganancias de la empresa. Segundo se realizan préstamos de libre
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inversién a entidades bancarias, tercero poseen créditos con proveedores y en

dltima instancia por otros ingresos economicos del propietario.

Por otro lado, la contabilidad de la empresa es manejada por un contador externo,
quien es el encargado de llevar las cuentas y tiene el manejo de toda la informacion
contable y financiera. Para el tratamiento y andlisis de la informacion se maneja un
sistema de contabilidad el cual no se usa en su totalidad, se lleva un sistema de
facturacion POS y facturacion manual. Las facturas estan ordenadas y guardadas

debidamente, pero eso no garantiza un manejo efectivo de la informacion.

9.1.4 PRODUCCION Y PROCESOS

La empresa brinda una atencion al cliente en un horario de 8:00 a.m a 6:00 p.m de
lunes a sdbado y domingos y festivos de 8:00 a.m a 12:00 p.m. se cuenta con un
solo punto de atencién en el municipio de Santander de Quilichao, el cual cuenta
con la infraestructura adecuada para la funcion comercial, la fuerza laboral de la
empresa cuenta con 12 empleados, los cuales tienen funciones especificas, aunque
no existe un manual de funciones ni procedimientos, con respecto a los proveedores

no se tiene una programacion de compras y atencion.

En cuanto a la atencion y el servicio al cliente no se tiene un protocolo de atencién
para clientes y proveedores, sin embargo, de manera general se considera que se
trata de mantener una relacion laboral estable, responsable y puntual.

En cuanto a la calidad, la empresa considera que posee buenos proveedores, ya
que llevan muchos afos trabajando juntos y que hasta el momento no han tenido
problemas, ademas dicen que para mantener esa relacion duradera los
proveedores garantizan una trazabilidad de la calidad de los productos y responden

frente a cualquier inconformidad de los clientes.
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9.1.5 SISTEMAS DE INFORMACION GERENCIAL

La informacion de la empresa se realiza a través del manejo de herramientas de
office y herramientas tecnoldgicas de comunicacion como el correo electronico y

chat (mensajeria instantanea) para facilitar la comunicacion entre los empleados.

Como se menciono anteriormente en la empresa la informacion contable se maneja
a través de facturacion POS y facturacion manual, existe un sistema contable pero
no es alimentado en su totalidad, lo cual no garantiza informacién completa, la otra
parte de facturacion manual es guardada en carpetas fisicas que reposan en la
oficina del administrador. La cual esta disponible para consulta. Sin embargo, de
esta manera la informacién no es totalmente accesible y completa por qué se hace
de manera muy operativa, lo cual no es confiable. Lo que quiere decir que a la hora

de tomar decisiones la informacion no es una base soélida.
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9.2 EVALUACION INTEGRADA DEL ANALISIS INTERNO

De acuerdo con las variables presentadas anteriormente, se presenta la

consolidacion del andlisis interno de la empresa Distriquesos y salsamentarias el

paisa.

Tabla 12. Evaluacion integrada del analisis interno

FACTOR INTERNO

DIAGNOSTICO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor Mayor

Menor Mayor

PLANEACION

ADMINISTRACION

A través de asesorias de
planeacion estratégica con
empresas locales del
municipio, la empresa ha
intentado  direccionarse y
planificar sus procesos. sin
embargo, no son muy
eficientes en la aplicacién y no
se obtienen resultados

positivos

No se cuenta con misién, ni

vision establecidas

No se tienen objetivos, metas,

politicas, ni estrategias claras.

No existe un plan de accién

Se centra en la parte operativa
diaria y dejan de lado la

planificacion

ORGANIZACION

Carencia en la estructura

organizacional (organigrama)

Las funciones estan definidas,

pero no documentadas.
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No existe un manual de

funciones

todos los empleados conocen
las diferentes funciones vy
puestos de trabajo, lo que
significa que hay apoyo mutuo

entre los empleados

La toma de decisiones
estratégicas, tacticas y
operativas estan concentradas
todas en el propietario, sin

seguir ningun tipo de politicas

La autoridad esta
concentrada en el propietario.
Falta de delegacion

DIRECCION

La comunicacion en la

organizacion es poco efectiva

La direccién y el liderazgo
estda concentrada en el

propietario

El propietario tiene un

liderazgo tipo participativo

No existe un programa de
bienestar laboral que motive

los empleados

INTEGRACION DE
PERSONAL

Todo el proceso de
reclutamiento y seleccién se
lleva a cabo por el propietario
0 administrador a cargo y se
hacen basados en
recomendaciones de

conocidos y familiares
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Las actividades de
capacitacion del personal son

inexistentes

No se cuenta con un
instrumento de evaluaciéon de

desempefio

La contratacion de algunos de
los empleados es formal, el
resto es informal. No hay un
proceso de documentacién de

contrataciones.

No se tiene un
reconocimiento por parte de la
gerencia a los empleados.

Se realizan actividades de
bienestar

CONTROL

Inexistencia de indicadores,
instrumentos de evaluacion y

seguimiento

La persona encargada del

control es el propietario

Las acciones de mejora o
correctivas se realizan
basadas en la percepcion y en

los errores cometidos

Se observa un gran esfuerzo
en controlar, pero en ausencia

del duefio no hay control

no se cuenta con un manual
de calidad, ni ningun tipo de

certificacion
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MARKETING

ANALISIS DE CLIENTES

La empresa se dedica al
comercio al por menor. sin
embargo, con el paso de los
afos se ha enfocado en el
sector de panaderias, ya que
son el segmento que mayor

demanda.

Ampliacion de su mercado a
zona rural del municipio y otros

municipios cercanos

Las necesidades de los
clientes se atienden de
manera intuitiva y empirica,

mas que pronosticada

la empresa cuenta con

clientes desde su creacion

Se realizan rifas en fechas
espaciales para los clientes

VENTA DE
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Se manejan clientes

minoristas y mayoristas

Existe el personal suficiente

para la atencién al cliente

No se cuenta con una

programacion de publicidad

Inexistencia de protocolos
para atencion a clientes y

proveedores.

La imagen corporativa esta
posicionada en el mercado

local.
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PLANEACION DE
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Marketing de prueba, cuando
se desean poner a la venta
productos nuevos en el
mercado, se establece un

periodo de prueba en venta.

FIJACION DE PRECIOS

Para este proceso la empresa
toma en cuenta el precio al
cual les vende el proveedor y
asi toman la decisiébn para
establecer un precio de venta,
teniendo claridad en la utilidad
de cada producto que se
desea obtener, ademas se
tiene en cuenta el precio de la

competencia

DISTRIBUCION

Existe constantemente

rotacion de productos

Existe un solo punto de venta

La distribucion a los otros
municipios o0 veredas se
realiza a través de transporte
propio de la empresa vy
transporte publico.

Se cuenta con domicilios en

moto en la zona urbana

Se manejan altos inventarios

La distribucion se hace de
manera directa al cliente, sin

intermediarios

INVESTIGACION DE
MERCADOS

No se realiza en la empresa
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ANALISIS DE
OPORTUNIDADES

No se realiza en la empresa

FINANZAS Y CONTABILIDAD

INVERSION

No se tiene control de la
depreciacion de los activos

Seé compra a escala

No se tiene presupuesto de
compra, de ventas, ni de

gastos

En la empresa solo se invierte
cuando ocurre un dafio en los
activos de la empresa

(infraestructura, equipos)

FINANCIAMIENTO

La financiacion de la empresa
proviene de las utilidades
obtenidas de la misma o de
otros ingresos del propietario

Se manejan prestamos con
entidades bancarias y créditos

con proveedores

CONTABILIDAD

En la empresa para la
contabilidad se maneja un
sistema contable (sistema
facturacion POS y sistema de
facturacion manual), pero no

se utilizan en su totalidad

La persona responsable de la
informacion contable es el

contador externo
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PRODUCCION Y PROCESOS

PROCESOS

Distriguesos y salsamentarias
el paisa al ser una empresa
dedicada a la
comercializacion, se realiza un
proceso de servuccion. Para el
efectivo funcionamiento de
este, se cuenta con el personal
idéneo para prestar un buen
servicio y atencibn a los
clientes.

Sin embargo, no se posee un
manual de funciones, ni de

procesos

Horario de atencion de lunes a
viernes de 8:00 am a 6:30 pm
miércoles y sdbados de 7:00
am a 7:00 pm y domingos de
8:00 am a 1:00 p.m

Relacion estable y duradera

con proveedores

CAPACIDAD

No aplica

INVENTARIO

No aplica

FUERZA LABORAL

La empresa distriquesos vy
salsamentarias el paisa
cuenta con una fuerza laboral

de 12 empleados.

CALIDAD

Existe una trazabilidad en la
calidad de los productos. Se
mantiene la cadena de frio en

productos que lo requieren.

140




| &D

INVESTIGACION Y
DESARROLLO INTERNA
Y EXTERNA

No se realiza en la empresa

SISTEMAS DE INFORMACION GERENCIAL

HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS PARA
EL USO DE LA
INFORMACION

La informacién de la empresa
se realiza a través del manejo
de herramientas de office
(Word, Excel, etc.) vy
herramientas tecnoldgicas de
comunicacion como el correo
electrénico 'y  mensajeria

instantanea

Uso de sistemas facturacion
contables POS y manual. Sin
embargo, no se utiliza en su
totalidad

La documentaciéon fisica
reposa en la oficina de la

administracion

Fuente: Las autoras
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10.ANALISIS DOFA

Una vez identificados y analizados los entornos internos y externos de la
organizacion, se procedera a realizar dos matrices en las cuales se identificara en
la EFE (evaluacién de factores externos), las oportunidades y las amenazas y en la
EFI (evaluacion de factores internos), las fortalezas y debilidades.

10.1 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Tabla 13. Matriz de evaluacion de factores externos

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

PESO PESO
OPORTUNIDADES CALIFICACION
DECIMAL PONDERADO
Ubicacion geogréfica del municipio e
. . 0,07 4 0,28
infraestructura vial
Firma de los acuerdos de paz y reconocimiento
del municipio como zonas mas afectadas por el 0,07 4 0,28
conflicto armado ZOMAC
Crecimiento de la poblacién en Santander de
- 0,05 3 0,15
Quilichao
Reconocimiento de las comunidades étnicas y
- 0,07 4 0,28
sus tradiciones
Incentivacién de los proyectos productivos en
: 0,06 4 0,24
las comunidades
Tendencia creciente del uso de las tecnologias
: 0,06 4 0,24
en los consumidores
Desarrollo de las Tics en el sector comercial 0,07 4 0,28
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Politicas econémicas especiales y transitorias

_ 0,05 4 0,2
del postconflicto
Participacion del departamento en programas
de desarrollo con enfoque territorial en el 0,04 3 0,12
departamento
PESO PESO
AMENAZAS CALIFICACION
DECIMAL PONDERADO
Altos indice de violencia comun y extorciéon en
.. o 0’05 1 0105
el municipio de Santander de Quilichao
Consecuencias del fin del conflicto armado 0,05 1 0,05
Cambios en el plan de gobierno por eleccién de
. 0,05 1 0,05
nuevo presidente en el afio 2018
Variacién de la tasa de migracion 0,02 2 0,04
Cambios en la reforma tributaria 0,05 1 0,05
Variaciones en el desempefio municipal frente
- e 0,04 2 0,08
al acceso a servicios publicos
Variaciéon de la tasa de desempleo y ocupacion 0,03 2 0,06
Variaciones negativas del déficit fiscal del
o 0,03 2 0,06
municipio
Comportamiento del porcentaje de participacion
. 0,03 2 0,06
en el PIB nacional
Actuacion de las perspectivas de crecimiento 0,03 1 0,03
fluctuaciones de la tasa de Inflacién y la
L 0,04 1 0,04
variacion anual el IPC por sectores
Ingresos y gastos totales per capita del
° . Y9 .’p g 0,04 1 0,04
municipio frente a la nacion
TOTAL 1 2,68

Fuente: Las autoras
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Una vez realizada la evaluacién en la matriz EFE se obtiene un puntaje de 2,68 el

cual, aunque supere el promedio, significa una alerta de que no se esta

respondiendo de la mejor forma a las amenazas y oportunidades del entorno,

identificando que es un aspecto en hacia el cual se pueden encaminar acciones de

mejora que sean sensibles ante el comportamiento de los factores externos.

10.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

Tabla 14. Matriz de evaluacion de factores internos

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

estrategias competitivas.

PESO PESO
FORTALEZAS CALIFICACION
DECIMAL PONDERADO
Rutas de distribucién a veredas y municipios
~ 0,08 4 0,32
aledarios.
Conocimiento y experiencia del propietario en el
) 0,05 3 0,15
sector comercio.
Horarios de atencion. 0,05 0,15
Servicio a domicilio. 0,04 3 0,12
Acceso a fuentes de financiacioén, relacién con
0,05 3 0,15
bancos y proveedores.
Diversificacion de productos. 0,06 3 0,18
Capacidad de respuesta y manejo de inventarios. 0,06 4 0,24
Reconocimiento local de la imagen corporativa. 0,06 4 0,24
Trazabilidad y garantia en la calidad de productos. 0,05 3 0,15
Poder de negociacion con los clientes. 0,06 4 0,24
PESO PESO
DEBILIDADES CALIFICACION
DECIMAL PONDERADO
No se cuenta con una mision, vision, objetivos ni
0,05 1 0,05
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No se poseen politicas que regulen los procesos. 0,05 0,05
Personal que no estd empoderado de sus funciones 0,05 0,05
Inexistencia de funciones claras a los empleados,
manual de funciones y asignacién de 0,05 0,05
responsabilidades.
Carencia de estructura organizacional
(organigrama), no es clara la relacién entre las 0,04 0,08
partes
Manejo inadecuado de uso de sistemas contables,
L . L . 0,04 0,08
de facturacion y de informacion gerencial.
Ausencia de mecanismos de control de los procesos 0,05 0,1
Inexistencia de indicadores que le indiquen a la
0,05 0,05
empresa como esta
Concentracién del poder en el propietario, falta de
. 0,06 0,06
delegacion
TOTAL 1 2,51

Fuente: Las autoras

Tras realizar la evaluacion de los factores internos mediante la matriz EFI, el

resultado obtenido es de 2,51 que escasamente supera el promedio, 2,5, lo cual

segun la teoria significa una posicién interna fuerte, pero desde otro punto de visto

al estar cerca al promedio se puede considerar analizar los factores internos en la

basqueda de acciones que permitan una posicidn tendiente a fortalecerse

continuamente y no que tienda a debilitarse.

10.3 MATRIZ INTERNA-EXTERNA

La matriz interna-externa o matriz de McKinsey es una matriz de posicionamiento,

también conocida como matriz de atractivo de la industria 0 matriz de posicion de la
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empresa, es una matriz que posiciona los negocios de una empresa en un cuadro
de nueve sectores, utilizando dos aspectos basicos como lo son los factores criticos

externos e internos.

Se puede considerar que la matriz presenta tres zonas que permitiran la posterior
eleccion del tipo de estrategias: donde la primera zona que comprendo los
cuadrantes 1,1l y IV sugiere estrategias de crecimiento y desarrollo, la segunda
constituida por los sectores 111,V y VII alude a actividades que vale la pena retener
0 con una posicibn a mantener y la tercera que engloba los sectores VI,VIIl y IX
aconseja estrategias de abandono o desinversion y recogida de beneficios. (Buj,
2003)

Tabla 15. Evaluacién de la matriz interna-externa

MATRIZ INTERNA-EXTERNA
TOTALES PONDERADOS EFE
FUERTE (4-3) | MEDIO (3-2) DEB;')" (2-
P |ALTO(34)
o
TN | I I
o
T2 E
E _| MEDIO (2-
A_F
R 3)
Lo, |
E 5 v Vv VI
°o
S |BAJO(1-2)
Vil Vil X

Fuente: Las autoras
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Tras haber ubicado graficamente la ponderacién total de los factores externos e
internos en la matriz interna-externa nos da como resultado que la empresa se ubica
en el cuadrante V para lo cual segun la teoria las estrategias que se recomiendan
son encaminadas a actividades con una posicion a mantener. Basados en este
resultado se propone establecer estrategias de tipo intensivas, dentro de las cuales
se encuentra la penetracion en el mercado, desarrollo de mercados y desarrollo de

productos.

10.4 LISTADO DOFA

Tabla 16. Listado DOFA

DEBILIDADES FORTALEZAS

1 No se cuenta con una mision, vision, 1 Rutas de distribucion a veredas y
objetivos ni estrategias competitivas. municipios aledafos.

) No se poseen politicas que regulen los ) Conocimiento 'y experiencia del
procesos. propietario en el sector comercio.
Personal que no estda empoderado de sus . y

3 ) 3 | Horarios de atencion.
funciones

Inexistencia de funciones claras a los
4 |empleados, manual de funciones y| 4 |Servicio a domicilio.

asignacion de responsabilidades.

Carencia de estructura organizacional _ o
_ y Acceso a fuentes de financiacion,
5 | (organigrama), no es clara la relacion entre | 5 y
relacion con bancos y proveedores.
las partes

Manejo inadecuado de uso de sistemas
6 | contables, de facturaciéon y de informacion| 6 | Diversificacién de productos.

gerencial.
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Ausencia de mecanismos de control de los

procesos

Capacidad de respuesta y manejo de

inventarios.

Inexistencia de indicadores que le indiquen

a la empresa como esta

Reconocimiento local de la imagen

corporativa.

Concentracion del poder en el propietario,

falta de delegacion

Trazabilidad y garantia en la calidad

de productos.

OPORTUNIDADES

10

Poder de negociacién con los clientes.

AMENAZAS

Ubicacion geografica del municipio e

Altos indice de violencia comun y

_ ) 1 |extorcion en el municipio de Santander
infraestructura vial .
de Quilichao
Firma de Ilos acuerdos de paz vy
reconocimiento del municipio como zonas ) Consecuencias del fin del conflicto
mas afectadas por el conflicto armado armado
ZOMAC
o _ Cambios en el plan de gobierno por
Crecimiento de la poblacion en Santander y _
- 3 |eleccién de nuevo presidente en el
de Quilichao .
ano 2018
Reconocimiento de las comunidades o _ .
o o 4 | Variacion de la tasa de migracion
étnicas y sus tradiciones
Incentivacién de los proyectos productivos _ ] )
_ 5 | Cambios en la reforma tributaria
en las comunidades
_ _ Variaciones en el desempefio
Tendencia creciente del uso de las o o
i _ 6 | municipal frente al acceso a servicios
tecnologias en los consumidores .
publicos
_ _ Variacion de la tasa de desempleo y
Desarrollo de las Tics en el sector comercial | 7 y
ocupacion
Politicas  econdémicas  especiales vy 8 Variaciones negativas del déficit fiscal

transitorias del postconflicto

del municipio
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Participacion ~ del  departamento  en _ _
Comportamiento del porcentaje de
9 |programas de desarrollo con enfoque|9 L _
o participacion en el PIB nacional
territorial en el departamento

10 Actuacion de las perspectivas de
crecimiento

1 fluctuaciones de la tasa de Inflacién y
la variacién anual el IPC por sectores

12 Ingresos y gastos totales per capita del
municipio frente a la nacion

Fuente: Las autoras

10.5 ESTRATEGIAS DE LA MATRIZ DOFA

Una vez realizado e identificados los factores internos y externos, el analisis DOFA
sera la base para definir estrategias de accion y estas se pueden dividir en tres tipos,
a través del cruce de las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, de la

siguiente manera:

Estrategias FO: usar las fortalezas internas de la organizacion, para aprovechar las
ventajas que brindan las oportunidades externas.

Estrategias FA: aprovechan las fortalezas de la empresa para evitar o disminuir las
repercusiones e impactos de las amenazas externas.

Estrategias DO: buscan superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas.

Estrategias DA: son tacticas defensivas que pretender disminuir las debilidades

internas y evitar las amenazas del entorno.
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Tabla 17. Estrategias de la matriz DOFA

Formular el disefio del plan operativo

teniendo en cuenta las oportunidades

externas.

Formular un direccionamiento

estratégico que vaya de la mano con un
aporte social

para mitigar

problematicas sociales

Hacer uso de herramientas tecnoldgicas
gue permitan el control y seguimiento de

procesos

Crear un plan de contingencia para
afrontar casos de alteraciones en el

orden publico

Crear un proceso de reclutamiento y

seleccibn que permita captar nuevos
talentos de acuerdo con las necesidades de

la empresa

Tener una base solida en cuanto a la
estructuracion interna que permita
responder de forma oportuna a los

cambios.

Aprovechamiento de las tendencias del uso

de tecnologias en sector comercial

aplicadas a la empresa para el manejo de

sistemas contables y gestion interna-
externa
Control y seguimiento del personal

mediante el uso de tecnologias como
sistemas se CCTV e interaccion mediante

mensajeria instantanea

Aprovechamiento de los programas de
asesoria empresarial ofertados por parte de
entidades publicas en pro de fortalecer la

administracion de la empresa

Fortalecimiento de las rutas de distribucién
en la regién, mediante la estandarizacién

del proceso, seguimiento, control y planes

Garantizar la seguridad de los
empleados mediante las afiliaciones y
seguridad social y p6lizas contra robos,

poliza de vida y siniestros
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de emergencia que respondan a las

necesidades del segmento de clientes

Hacer uso herramientas tecnologias que

permitan ahorrar costos y tiempos,

aplicadas en el proceso de gestion de
inventarios, en los gastos y costos.

Establecer una estrategia de mercadeo
que haga frente a las estacionalidades
de la demanda en el afo; es decir,
subidas y bajadas de la demanda por la
temporada en la que se encuentre,
contrarrestando los efectos que puedan
tener en el normal funcionamiento de la

empresa

Implementacion de protocolos de atencién a

proveedores

Aprovechar la diversificacion de
productos como estrategia de ventas
para la variacién en los ingresos de las

personas

Crear un portafolio de productos y servicios,

y protocolos de atencidn al cliente

Beneficiarse del acceso a financiacion
con proveedores para obtener mayor
rentabilidad en los productos mediante
compras a escala, que permita
aumentar la capacidad de respuesta y
poder de negociacion con clientes, pero

con un optimo control de inventarios.

Uso eficiente de las redes sociales en la
prestacion de servicios y oferta del portafolio

de la empresa.

Fortalecimiento y posicionamiento de la

imagen corporativa en el municipio

Certificar el personal en BPM acompafiado
del establecimiento de procesos de higiene

y sanidad.

Establecer una estrategia publicitaria y de

penetracion del mercado
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Aprovechamiento de la implementacion de
proyectos productivos que incentivan el
pequefio empresario y las economias|8
comunitarias, mediante la oferta del

portafolio de productos y servicios

Fuente: Las autoras
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11. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

11.1 MISION

Distriquesos y salsamentaria El Paisa es una empresa dedicada principalmente al
comercio de productos de reposteria y panaderia, enfocada en la cortesia de su
servicio, responsabilidad con las necesidades de los clientes y un capital humano
con disposicion para una Optima atencion al cliente, ademas somos una empresa
gue suple las necesidades de nuestros clientes llegando a donde otros no llegan y

con un amplio portafolio de productos y servicio que hace que nos prefieran.

11.2 VISION

DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA, para el afio 2022 serd una
empresa reconocida a nivel regional, llevando nuestros productos a todo el norte
del cauca, con responsabilidad y compromiso para el desarrollo de nuestra region.
Sera una empresa lider en distribucion de productos para la industria panificadora,

caracterizada por la calidad en el servicio, los productos y el capital humano.

11.3 VALORES

Compromiso: Significa cumplirle a los clientes internos y externos con todos lo que
se les ofrece, haciendo todos los esfuerzos necesarios, y agotando hasta los ultimos

recursos para cumplir, de tal forma que se logre la satisfaccion.

Gratitud: Reconocer los esfuerzos que las personas hacen para beneficio de la
empresa, en pro de su crecimiento y bienestar; exaltando las buenas acciones tanto

de empleados, clientes, proveedores y la sociedad.
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Responsabilidad: Cumplimiento de los compromisos minimos establecidos,
garantizando que lo procesos se desarrollen en los tiempos establecidos y con todos
los requisitos, logrando asi cumplir con las expectativas de las personas

directamente implicadas.

Servicio: “Nuestra razén de ser son los clientes”, el servicio es la mejor manera de
demostrarles que son valiosos, por eso se controla frecuentemente que los
empleados estén brindando una buena atencion, que satisfaga las expectativas y

necesidades de los clientes.

Trabajo en equipo: Trabajando de manera conjunta es la manera mas efectiva de
cumplir con los objetivos generales de la empresa, se trata de mancomunar
esfuerzos, a través del apoyo mutuo entre empleados. Es por esta razén, que en
distriqguesos y salsamentarias el paisa todos los empleados conocen las diferentes

funciones, para que en ausencia de un empleado otro pueda remplazarlo.

11.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

A continuacion, se plantean los objetivos generales basados en el cuadro de mando
integral creado por Kaplan y Norton, quienes son citados por (David, 2013) los
cuales proponen que se deben generar objetivos desde cuatro diferentes

perspectivas, que deben estar equilibradas entre si.

11.4.1 objetivos estratégicos desde la perspectiva financiera

Aumentar el crecimiento de las ventas en un 5% semestral, aumentando la lealtad

de los clientes.
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11.4.2 objetivos estratégicos desde la perspectiva del cliente

Ofrecer productos de alta calidad, que satisfagan las necesidades y expectativas de
los clientes; a través de la buena eleccion de proveedores, que exista trazabilidad
en la calidad de los productos.

Aumentar la satisfaccion y lealtad del cliente mediante el disefio y estandarizacion
de los procesos y protocolos de atencion al cliente

Potenciar la buena imagen de la empresa en el mercado local y regional mediante

una efectiva campafia publicitaria.

11.4.3 objetivos estratégicos desde la perspectiva de procesos internos

Reducir los costos, a través de una mejora en la gestion de los procesos internos,
procurando una articulacion adecuada con la atencion calificada a clientes y
proveedores, evitando los reprocesos el aumento en el costo que estos pueden

generar.

Aumentar la eficiencia, mediante la adecuada administracion de los recursos, a
través de la estructuracion clara del rol de un administrador que lleve control de

recursos, sepa distribuirlos y auné los esfuerzos de todas las partes.

Reducir los gastos operativos en un 10% para el afio 2019, enfocados al ahorro en

servicios publicos e insumos de funcionamiento.
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11.4.4 Objetivos estratégicos desde la perspectiva de aprendizaje y

crecimiento

Fortalecer la direccion y gestion administrativa de la empresa, promoviendo una
cultura basada en la gestion del conocimiento donde los saberes queden para la

empresa y no solo en el empleado.

Gestionar el conocimiento, asegurando la competitividad y bienestar del talento
humano, que los empleados puedan seguir constantemente capacitindose y
educandose, y creciendo en la empresa tanto a nivel personal como de

conocimiento.

11.5 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

11.5.1 Estrategias de penetracion de mercado

Una estrategia de penetraciéon de mercado busca aumentar la participacion de
mercado para los productos o servicios actuales en mercados actuales por medio

de mayores esfuerzos de marketing. (David, 2008)
e Precios mas bajos

Se trata de ofrecer productos que se puedan vender a menor precio, y que en
comparacion de la competencia los clientes prefieran a distriquesos y salsamentaria

el paisa, en busqueda de mayores volimenes de venta.
e Promocion intensiva

En publicidad, esta puede realizarse a través de campafas publicitarias fisicas o
digitales, pagina web o por redes sociales; promociones de ventas, que pueden

realizarse a través de descuentos, permios y relaciones publicas, que implica tener
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una buena relacion con los diferentes publicos, para que se tenga una imagen

positiva de la compaiiia.
e Canales de distribucion

Crear formas innovadoras de distribucioén, identificar nuevos canales de distribucion,

a través de los cuales se pueda llegar a cliente de manera mas agil y segura.
e Busqueda de nuevos mercados

Buscar nuevas areas geogréficas, que la empresa pueda ampliar y expandir
geograficamente el mercado, es decir abarcar mas poblacién y llegar a nuevos

municipios caucanos donde aun no se esté llegando.

11.5.2 Estrategias de desarrollo de productos o servicios

El desarrollo de productos es una estrategia que busca un aumento de las ventas
mejorando o modificando los productos y servicios actuales. El desarrollo de
productos generalmente supone grandes gastos de investigacion y desarrollo.
(David, 2008)

e aumento del portafolio de productos

en busqueda de ofrecerle mayores opciones al cliente a la hora de comprar, se
sugiere, por un lado, ofrecer productos que ofrezcan mayores atributos, de mejor
calidad y que satisfagan las necesidades cambiantes y exigentes del cliente y por
el otro ingresar marcas mas econdémicas, para clientes menos exigentes y que piden

mayor cantidad.
e Desarrollo de nuevos servicios

Para el desarrollo de nuevos servicios en la empresa distriquesos y salsamentaria
el paisa se sugiere seguir las fases para el ciclo de vida de un proyecto de desarrollo

de un producto o servicios
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» generacion de ideas, en la cual la gerencia recibe ideas de los empleados y

clientes para sugerir mejoras en los procesos de atencion al cliente, nuevos

mercados, nuevos productos.

» evaluacion y seleccion, en esta etapa se deben someter las ideas a criterios

de evaluaciones en términos de cuales son mas factibles, cuales se pueden

lograr, etc.

» construccion de prototipos y pruebas de mercado, una vez se evallen y

seleccionen las ideas se procede levantar un proceso o protocolo de forma de
atencién, se ponen en periodo de prueba para evaluar como les va con esa

nueva forma de atencion.

» disefo final del producto o servicio, luego de poner en prueba y hacer

seguimiento al nuevo servicio, si resulta eficiente y es aceptado por los

clientes, se procede a implantarse como protocolo de atencion.

11.5.3 Estrategias de Diferenciacion

Aumentar la satisfaccion de los clientes en cuanto al servicio, disefiando e
instaurando un protocolo de atencién al cliente en distriquesos y salsamentaria
el paisa, ademas de la implementacién de un sistema de manejo adecuado de
peticiones, quejas y reclamos, de lo cual se puedan derivar acciones
encaminadas a mejorar de forma pronta el servicio.

Posicionarse como una empresa que llega donde otros no llegan con las rutas
de distribucion, realizando planes de mercadeo y publicidad conscientes para
aumentar el nimero de clientes y retener los que se tienen, enfocados en

procesos de calidad y politicas de cumplimiento.
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11.5.4 Estrategias de calidad

Disefiar un programa estricto de manejo de rotacion de productos, para disminuir
las perdidas por averias y productos vencidos. El programa debe contar con una
periodicidad del monitoreo a los productos donde se articule la programacion de
dichos monitoreos desde la parte de ventas con la programacioén de compras y
suministros por parte del bodeguero.

Desarrollar y medir indicadores de quejas y reclamos y calidad del servicio,
monitoreandolos constantemente para llevar a cabo acciones de mejora del

servicio al cliente.

11.5.5 Estrategia de Focalizacion

Dividir en segmentos claros los productos de las empresa y establecer
categorias de tipo A, By C, donde los de tipo A seran aquellos productos de
mayor rotacion y principales que para la empresa se sugiere que sea el
segmento de Insumos de Panaderia, lo que serian Grasas, harinas, Quesos y
sus complementos a los cuales se les debe dar prioridad sobre otros desde la
programacion de compras; los productos de tipo B son aquellos que tienen una
rotacién que aunque no sea la mas alta permita un volumen de clientes atraidos
por ellos y funciones como productos gancho para la venta de otros, para la
empresa se sugiere que este segmento sea el de frutos secos, carnes frias y
salsamentaria y por ultimo los productos de clase C son aquellos que no generan
un alta rentabilidad bien sea por el margen de utilidad dado por el mercado o por
su baja rotacion para la empresa se sugiera que este segmento de productos
sea el de desechables, condimentos, enlatados y utensilios para panaderia y
reposteria.

Enfocarse en el segmento principal que en este caso seria el de insumos de
panaderia, fortalecerlo y posicionarlo, se sugiere a la empresa responder

principalmente a las necesidades de sus clientes para obtener su lealtad y
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fidelizacion y posteriormente las necesidades del mercado; es decir que no es lo

gue el mercado quiere sino lo que el cliente quiere.

11.6  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

A continuacién, se presenta el organigrama de la empresa distriquesos y

salsamentarias el paisa, discriminado por areas funcionales y por cargos.

Grafico 41. Organigrama por areas funcionales

DISTRIQUESOS Y SALSAMENTARIA EL PAISA
L, ORGANIGRAMA POR AREAS FUNCIONALES

GERENCIA

I
AREA
ADMINISTRATIVA

————— AREA CONTABLE

SUMINISTROS Y
VENTAS BODEGA
| |
VENTAS DE VENTAS A VENTAS DE
MOSTRADOR DOMICILIO DSITRIBUCION

Fuente: Las autores
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'y salsamentaria
-

Gréfico 42. Organigrama por cargos

= DISTRIQUESOSY SALSAMENTARIA EL PAISA
- ORGANIGRAMA POR CARGOS

GERENTE
1
ADMINISTRADOR | = = = o = CONTADOR
| | | 1
VENTAS DE VENTAS A VENTAS DE
MOSTRADOR DOMICILIO DISTRIBUCION
1 Al 1
AUXILIAR AUXILIAR DE
DESPACHADOR DE VENDEDOR
I CAJERA/O DOMICILIOS TIENDA A TIENDA BODEGUERO ADMISTRATIVA/O I CARTERA I
| b i | A
VENDEDOR DE DESPACHADOR DE
l MOSTRADOR DOMICILIARIO DISTRIBUCION

———

AUXILIAR DE
DESPACHO

CONDUCTOR

Fuente: Las autoras

161



12.PLAN DE ACCION Y OPERATIVO

“‘LAS MEDICIONES SON IMPORTANTES: <<Si no puedes medirlo, no puedes
gestionarlo. >> El sistema de medicion de una organizacion afecta muchisimo al
comportamiento de la gente, tanto del interior como del exterior de la organizacion.
Si las empresas han de sobrevivir y prosperar en la competencia de la era de la
informacion, han de utilizar sistemas de medicion y gestiébn derivados de sus

estrategias y capacidades” (Kaplan & Norton, 1996)

Referente a la cita anterior se destaca la importancia de que las acciones
encaminadas al cumplimiento de los objetivos de la empresa sean medibles para

poder responder de forma efectiva a sus variaciones con algunos ajustes o mejoras.

En el presente plan de accién y operativo propuesto para la empresa distriquesos y
salsamentaria El Paisa lo que se hace es que se transforma la mision y las
estrategias en objetivos e indicadores organizados desde cuatro perspectivas: la
perspectiva financiera, la perspectiva del cliente, la perspectiva de procesos

internos y finalmente la perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

Se parte de la misibn como objetivo macro; luego se plantean los objetivos
estratégicos por cada perspectiva y a su vez por cada objetivo estratégico se
plantean unas estrategias, actividades con fecha de inicio y fecha final; posterior a
esto se plantea el indicador encargado de medir el rendimiento de la actividad la
meta que se espera cumplir, los recursos o el presupuesto que se pueda requerir y

los responsables de su ejecucion.
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En Distriquesos y
salsamentaria El Paisa somos
una empresa dedicada
principalmente al comercio de
productos de reposteria y
panaderia, enfocada en la
cortesia de su servicio,
responsabilidad con las
necesidades de los clientes y
un capital humano con
disposicion para una 6ptima
atencion al cliente, ademas
Somos una empresa que
suple las necesidades de
nuestros clientes llegando a
donde otros no llegan y con
un amplio portafolio de
productos y servicio que hace
gue nos prefieran.

Tabla 18. Plan de accion y operativo perspectiva financiera

PERSPECTIVA FINANCIERA

Aumentar el
crecimiento de
las ventas en
un 5%
semestral,
aumentando la
lealtad de los

clientes

Desarrollo del
portafolio
mediante

contratacion de

una agencia
Oferta de un .
) gréfica, el Aumento Representante
portafolio de ] Impacto del $ .
portafolio debe | 1/01/2019 | 14/01/2019 ) del # de de agencia
productos y portafolio ) 150.000 .
o contener la clientes grafica
servicios o
descripcion de la
empresa,
segmentos de
productos y
servicios
Realizar una indice de Papeleria,
base de datos retencion de computador
Aumentar el que permita el clientes= 95% d con acceso al Auxiliar de
0 de
ndmero de monitoreo 1/02/2019 | 31/02/2019 (clientes renci paquete office, cartera 'y
retencién
clientes periédico de la totales- sistema de facturacion
actividad de los desertores) informacion

clientes.

[clientes totales

(sistema Pos)
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Blsqueda de
nuevos mercados
y fortalecimiento

de los existentes

Realizar una
campafia de
oferta del
portafolio de
productos y
servicios en el
municipio y sus

alrededores

1/03/2019

22/03/2019

indice de
incorporacién
de clientes=
clientes nuevos
/ clientes

totales

0,2

semestral

Papeleria,
computador
con acceso a

internet , redes
sociales;
presupuesto
para viaticos $
350.000

Vendedor

Fuente: Las autoras
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En Distriquesos y
salsamentaria El
Paisa somos una
empresa dedicada
principalmente al
comercio de
productos de
reposteriay
panaderia,
enfocadaen la
cortesia de su
servicio,
responsabilidad
con las
necesidades de los
clientes y un
capital humano
con disposicién
para una éptima
atencion al cliente,
ademas somos
una empresa que
suple las
necesidades de
nuestros clientes

Tabla 19. Plan de accién y operativo perspectiva del cliente

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

Aumentar la
satisfaccién y

lealtad de cliente

Disefiar un
protocolo de
atencion al

cliente

_ ] Instrumento
Disefiar y aplicar una . .
. ) » a aplicar, Estudiantes y
encuesta que mida la | 1/02/2019 | 15/02/2019 | % De satisfaccion 90% o
) B ) encuestador, propietario
satisfaccion del cliente ;
papeleria
Disefiar el mapa de Mejorar la Reduccio
proceso de atencion al atencion al n del
cliente en punto de cliente 50% en .
. o . ) . Estudiantes y
venta, via telefonica, 1/02/2019 | 20/02/2019 | reduciendo el % | el primer Papeleria otari
ropietario
via WhatsApp y de quejas y afio de prop
clientes de rutas de reclamos de aplicacio
distribucion clientes n
Papeleria,
Realizar, socializar e y sala de )
. Reduccion % de . Estudiantes y
implementar un manual . Max 5% reuniones, .
o 28/02/2019 | 28/02/2019 | quejas por mala . L profesional en
de buenas practicas de y de quejas | capacitacion o )
- . atencion o servicio al cliente
atencion al cliente de servicio al
cliente
Teléfono,
formato de
o calificacion,
Estructurar el proceso Calificacion del ’ o
o 10/02/2019 | 20/02/2019 o 5 papeleria, Administrador
de servicio postventa serviciode 1 a5 int .
internet.
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llegando a donde
otros no llegan y

con un amplio

portafolio de 100% de
productos y PQRS
servicio que hace resueltas )
. Estructurar el proceso Buzon de
que nos prefieran. y .
de atencion a PQRS e % de PQRS sugerencias, o
) i 10/02/2019 | 20/02/2019 . Administrador
instaurar un buzén de resueltas papeleria,
sugerencias boligrafos
1000
. para el
Crear péagina de ) Computador
) primer Aux de
Facebook de la 1/03/2019 | 8/03/2019 | # de seguidores 5 con acceso a o o
] afio de ) administracion
Penetracion del empresa . internet
implemen
mercado - .,
] y tacion
Potenciar la promocion de __
) . Definir el slogan de la .
buena imagen una campafia - o Estudiantes,
o campafia publicitaria y o
de la empresa | publicitaria que B ) i administrador y
o adquirir material 1/03/2019 | 15/03/2019 Papeleria )
en el mercado posicione la o ) asesor de agencia
) ) publicitario previo a la o
local y regional imagen como . publicitaria
campafia
empresa de la __
, Socializacién de la e g Papeleria,
region Calificacién de 10 i )
campafia con el y ) salon de Agencia
en la evaluaciéon | Puntaje ) o
personal para el logro | 20/03/2019 | 20/03/2019 del de 10 conferencias, publicitaria,
ela e
de un empoderamiento o refrigerio administrador
. socializacion
de la misma $200.000
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Lanzamiento de la

participacion de

clientes y clientes

Computador

Ccon acceso a

Administrador,

campafia publicitaria en 300
Redes sociales y los | 30/03/2019 | 15/04/2019 potenciales internet, estudiantes y
. personas 3 . o
diferentes canales de durante teléfonos, agencia publicitaria
distribucion actividades papeleria.
Aumento
de 100
% De aumento )
) seguidore
de seguidores de "
y . o s, minimo
Evaluacion del impacto la pagina tras la Instrumento
. . 5% de
de la campafia campafia, % de de .
L 15/05/2019 | 15/05/2019 aumento . Estudiantes
publicitaria y aumento de d evaluacion,
e
retroalimentacién ventas tras la papeleria
5 ventas;
campafia, # de
. 10
nuevos clientes
nuevos
clientes

Fuente: Las autoras
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En Distriquesos y
salsamentaria El
Paisa somos una
empresa dedicada
principalmente al
comercio de
productos de
reposteriay
panaderia,
enfocada en la
cortesia de su
servicio,
responsabilidad
con las
necesidades de los
clientes y un capital
humano con
disposicién para
una 6ptima

atencion al cliente,

Tabla 20. Plan de accién y operativo perspectiva de procesos internos

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Reduccién de
costos por

reproceso

Identificar y

Papeleria,
estructurar los % de )
o computador con Estudiantes,
procesos de 1/02/2019 | 8/02/2019 | cumplimiento 80% ) o
Levantar la acceso a internet, Administrador
) B compras, ventas y en procesos )
informacion y o teléfono
L distribucion
disefiar mapas _
Realizar planes de % de |
de procesos de . ) B Papeleria,
contingencia para reduccion del )
la empresa . . 80% de computador con Estudiantes,
posibles 9/02/2019 | 11/02/2019 tiempo de » .
. y reduccion acceso a Administrador
alteraciones en los solucién a . .
internet, teléfono
procesos problemas
% de
Crear mecanismos cumplimiento Presupuesto
98% de
de control para el enla o semanal para Encargado de
Desarrollar 1/03/2019 | 15/03/2019 .| cumplimient
) proceso de programacion compras, tablero pagos
instrumentos de 0s
o compras de compras programador
seguimiento y
semanal
control de
. >=ala .
procesos Crear mecanismos Ingreso de 2 del Incentivos para
venta de
de control para el 1/03/2019 | 15/03/2019 ventas vendedores y Administrador
mes
proceso de ventas mensual ) ayuda ventas
anterior
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ademéas somos una
empresa que suple
las necesidades de
nuestros clientes
llegando a donde
otros no llegan y
con un amplio
portafolio de
productos y
servicio que hace

gue nos prefieran.

$100.000

mensual
Implementacion de
politicas,
) % de
Herramientas de i
o cartera Papeleria,
seguimiento y . .
% de cartera vencida computador con | Auxiliar de cartera
control de la 1/03/2019 | 15/03/2019 ) o ) y
vencida inferior al | acceso a internet, y facturacion
cartera, desarrollo i
_ 10% de la | teléfono, celular.
de informe
cartera
semanal del estado
de cartera
% de
eficiencia en
Instaurar
) el =#de
mecanismos de o
Actividades
control de i
planeadas / # Papeleria,
despacho de las 95% de o
1/04/2019 | 30/04/2019 de o tablero de Administrador
rutas de o eficiencia o
o actividades indicadores
distribucion, )
) realizadas
devoluciones, o
3 cumplimiento
averias y entregas
de la
programacion
o Papeleria,
Socializar los
tablero de
mapas de procesos % De o
. y y indicadores,
e instrumentos de reduccion de | Reduccion ) o
o 25/03/2018 | 25/03/2018 salon de eventos Administrador
seguimiento y costos por en un 95% L
y refrigerios para
control de los reproceso o
) socializacion
mismos
$200.000
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Reduccién de

gastos operativos

Realizar un

inventario de los

Papeleria, 5%

activos existentes y B Auxiliar de
) Impacto de 15% de de las utilidades o
. . su estado, a partir y i . bodega, técnico en
Reinversién en . ahorro por reduccion | seran destinadas o
) de ahi programar 1/01/2019 | 8/01/2019 o » mantenimiento de
activos servicios % del a la renovacion o
los » ) la especialidad
o de reduccién | consumo | progresiva de los .
mantenimientos, . requerida.
. activos
dadas de bajay
cambios
Adecuacion de 5% Técnico en
locaciones o Reduccion | redes eléctricas,
o % Reduccion o
(revisiones y del técnico en
) del consumo o »
cambios 9/01/2019 | 9/01/2019 ) o consumo mantenimiento | Auxiliar de bodega
. por inversion .
pertinentes de ) por de equipos
Ahorro en i en locaciones | y )
. llaves, lamparas inversion en refrigerantes
servicios .
) etc.) locaciones $500.000
publicas _ _
= Papeleria, salon
Iniciar una Impacto de 15% de
- y de eventos
campafia de ahorro ahorro por reduccion o .
i 15/02/2019 | 30/01/2019 . refrigerio, Administrador
de agua y energia servicios % del o )
y publicidad interna
entre el personal de reduccién | consumo

$300.000

Fuente: Las autoras
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Tabla 21. Plan de accion y operativo perspectiva de aprendizaje y crecimiento

. OBJETIVOS FECHA FECHA RECURSOS /
MISION ESTRATEGIAS | ACTIVIDADES INDICADOR META RESPONSABLES
ESTRATEGICOS DE INICIO FINAL PRESUPUESTO
En Distriquesos y PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
salsamentaria El Realizar una
Paisa somos una encuesta de
empresa dedicada satisfaccion, Papeleria,
principalmente al indagar al computador con
comercio de personal acerca acceso a internet,
Incremento del 3
productos de de sus teléfono n
; ) ) % anual de Aumento del Administrador,
reposteriay inconformidades | 23/01/2019 | 23/01/2019 ) y propuestas de .
, ) satisfaccion 90% ) estudiantes
panaderia, y sugerencias, posibles
) del empleado
enfocada en la posteriormente contratantes para
cortesia de su redactar y refrigerios e
servicio, estructurar un incentivos.
responsabilidad | Motivar y retener Disefiar un programa de
con las el talento humano | programa de bienestar
necesidades de | competitivo en la Bienestar Realizar el
los clientes y un empresa laboral cronograma de
capital humano actividades de
con disposicion bienestar anual y
para una 6ptima gestionar con
-, . ] % de $ 2.000.000 .
atencion al cliente, antelacion las o Administrador,
. . 30/01/ cumplimiento 99% de Anual para el o
ademas somos posibles 20/01/2019 o apoyo logistico
) 2019 de las cumplimiento desarrollo de
una empresa que contrataciones o o contratado
actividades actividades

suple las
necesidades de
nuestros clientes
llegando a donde

otros no llegan y

logisticas
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con un amplio
portafolio de
productos y

servicio que hace

que nos prefieran.

Fortalecer la
direccion y
gestion
administrativa
basada en la
gestion del

conocimiento

Creary
estructurar el
proceso de
gestion del

talento humano

Realizar el disefio Puntaje de la
de cargos, evaluacion del
. >=60
manual de desempefio0-
funciones, escala 100
salarial, y .
) Papeleria, )
herramientas de Estudiantes y
1/01/2019 | 15/01/2019 computador con o
control y . administrador
o o acceso a internet
seguimiento de Bajo indice de 10
<=
los procesos de rotacion 0-100
contratacion y
evaluacion del
desempefio
Resultado de
Implementar un .
encuesta de Papeleria, )
manual de y ) Estudiantes y
. . 15/01/2019 | 20/01/2019 | percepcién del | puntaje de 8 computador con =
convivencia . . administrador
buen ambiente acceso a internet
laboral

laboral 1 a 10
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Realizar una re
induccién general
al personal dando

a conocer el
direccionamiento

%
estratégico de la

Incentivos,

manuales, salén

capacitaciones

capacitacion

o Estudiantes y
25/01/2019 | 30/01/2019 | cumplimiento >= 85% de eventos y =
administrador
empresay la de funciones refrigerio
asignacion e $600000
induccion
personalizada por
cargos
Realizar alianzas
con la caja de o
y Se destinara el
compensacion,
) i 2% de las
Realizar un Camara de # de .
) o utilidades )
programa de Comercio del capacitaciones 4 Estudiantes y
o 5/02/2019 | 20/02/2019 ) o anuales para =
actividades de | Caucay el SENA realizadas en | capacitaciones administrador
apoyar
capacitacion para realizar un el afio poy
programas de
cronograma de
oferta de

Fuente: Las autoras
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13.CONCLUSIONES

A partir del andlisis de las situacion interna y externa de la empresa y a través
de los resultados arrojados por la matriz interna-externa, se observa que
distriguesos y salsamentaria el paisa necesita implementar estrategias de tipo
intensivas en la cual se penetre el mercado y se desarrollen nuevos productos y
servicios, que permiten a la empresa abarcar mayor territorio obtener mas

clientes.

El entorno cambiante en el que la empresa distriquesos y salsamentarias el
paisa se encuentra, requiere de grandes esfuerzos por monitorear
constantemente el entorno, bien sea para identificar oportunidades o
contrarrestar amenazas. La planeacion estratégica toma importancia ya que,
permite que la empresa esté preparada con instrumentos de gestion que

permitan afrontar de manera eficaz estos retos.

Al obtener los resultados del diagnéstico arrojados principalmente por la matriz
DOFA, en la cual se analizan debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas, se observo falta de direccionamiento estratégico. por lo cual se
disefié una mision y visidén que permita actuar como un radar y oriente el rumbo

de la organizacion, partiendo de los objetivos de la empresa.

Una de las ventajas competitivas de la empresa distriquesos y salsamentarias
el paisa es que su mercado geograficamente es mas amplio que el de su
competencia, llegan a municipios y veredas aledafias con mas facilidad, ademas
que su horario de atencion al cliente es mas extendido. Se sugiere que se
puedan aplicar estrategias de penetracion de mercado, para seguir siendo

fuertes y competitivos en esta area.
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Con el andlisis del entorno externo, especificamente el sector comercio al cual
pertenece la empresa distriquesos y salsamentaria el paisa, posee diferentes
variables de las cuales se pueden resaltar que el sector demuestra estar en
crecimiento, que cada vez existe mucha mas competencia, puesto que no
existen barreras significativas de entrada, ni de salida. Lo que resulta que el

sector sea atractivo.

La planificacion estrategia nos muestra una guia de accién, en la cual se
establecen objetivos desde diferentes perspectivas: financieras, de clientes, de
procesos internos y de crecimiento, los cuales plantean lo que se quiere
alcanzar, estos se cumplen a través del disefio de estrategias que dicen cémo

hacerlo. Y asi lograr tener una vision del futuro clara.
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14. RECOMENDACIONES

Es importante resaltar que la gerencia de distriquesos y salsamentaria el paisa
debe tomar en cuenta cada sugerencia y estrategias que a lo largo de este
trabajo se plantean, con el fin de mejorar la gestiébn de todos los procesos
internos y externos de la empresa. Para un mejor funcionamiento de la empresa

y obtencion de mayores utilidades.

El desarrollo de la planeacién del plan de accion establecido en el capitulo 12 de
manera ordenada, realizando seguimiento a los indicadores que permiten medir
el desempeiio y en las fechas correspondientes. Esto, acompafiado de un
programa de bienestar que permita incentivar a los empleados por sus buenos
resultados, y asi cada vez mas se puedan comprometer con los objetivos de la

compainia.

Se recomienda usar de manera completa el sistema contable, para obtener
resultados concretos de las utilidades netas de la compafiia, ademas de cumplir

con todos los requisitos tributarios, que exige la ley.

Distriquesos y salsamentarias el paisa requiere de la implementacién de esta
propuesta de plan estratégicos, y por tanto se sugiere que el propietario evalué
la opcién de implementarlo. Esto permitira que la empresa pueda seguir siendo
competitiva y de cierto modo garantice su permanencia y sostenimiento en el

tiempo.

se recomienda que se comparta con todos los empleados de Distriquesos y
salsamentaria el paisa, cuando se lleve a cabo la implementacién de la
propuesta de planeacion estratégica aqui disefiada. Debido a que para la
efectiva aplicacion de las estrategias es necesario compromiso y la participacion

de todas las areas de la compaiiia.
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e Es importante reevaluar el uso de las utilidades y ganancias de la organizacion,
ya que, si se utilizan unicamente con fines personales u otros tipos de gastos,
diferentes a inversiones de la compafia. La empresa podria estar perdiendo su
patrimonio y las utilidades no se estarian invirtiendo en realizar mejoras que

verdaderamente necesita la empresa.

177



15.GLOSARIO

Entorno o ambiente: El ambiente es todo lo que rodea externamente a la
organizacion, es todo aquello que esta mas alla de las fronteras o limites de la
organizacion. El ambiente es amplio, vasto, confuso y complejo y no es posible es
posible comprenderlo en su totalidad. En consecuencia, es necesario segmentarlo
para estudiarlo, se puede dividir en dos partes: general (macro ambiente) y

especifico (microambiente) (Chiavenato, 2002).

Mision: La mision es la expresion del caracter, identidad y razén de existir de una
organizacién. Esto pude dividirse en cuatro partes interrelacionadas: propésito
estrategia, patrones de comportamiento y valores (Rivera, 1991).

Objetivos: En su significado mas amplio, un objetivo es el estado, resultado o
situacion futura que la organizacion desea lograr. Desde la perspectiva del
planeamiento estratégico los objetivos institucionales se derivan directamente de la
mision y de los analisis prospectivos del contexto y se ubican en un nivel estratégico
(Ramirez, 1997).

Organizacién: Es un sistema abierto integrado por individuos, que tiene multiples
relaciones con el ambiente, debe concebirse como un sistema con multiples
propésitos o funciones necesarias para integrar y coordinar (Munguia & Melgoza,
2006).

la organizacion incluye todas las actividades administrativas que generan una
estructura de tareas y relaciones de subordinacién. Las areas especificas incluyen
el disefio organizacional, la especializaciébn y descripcion de puestos, las
especificaciones de puestos, el grado de control, la unidad de mando la

coordinacion, el disefio y el andlisis de puestos (David, 2013).

Planeacion: La planeacion se define como un proceso de reflexion frente al deber

ser de una organizacion. Se refiere a la accion de elaboracion conceptual en torno
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a la identificaciéon del futuro institucional, entendida como la determinacion
anticipada de resultados esperados y de los procesos correspondientes por
desarrollar. Hace referencia especificamente a lo que se le denomina toma de

decisiones frente al porvenir institucional (Zabala, 2005).

Politicas: Son criterios de actuacion que guian las actividades, programas y planes
de accion de toda la organizacion para alcanzar resultados positivos para todos los
grupos de interés, estas pueden ser generales de empresa, o especificas: por

funcidn, por area geografica o tematica o por unidad de gestion (Zabala, 2005).

Visién: Es lo que nosotros queremos que sea la organizacién en el futuro, como la
concebimos en su situacion ante el entorno y su organizacién interna. Una vision es
lo que esta generalmente en la mente del fundador de la empresa (Romero
Fernandez, 2004).
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