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INTRODUCCION

Este trabajo tiene como proposito formular un plan de direccionamiento estratégico
para mejorar la competitividad de la empresa Distribuciones JG, ubicada en el
municipio de Jamundi. Empresa cuya actividad principal es la distribucion de tuberia
PVC a nivel municipal, rural, regional y nacional; asi mismo, la venta de insumos

complementarios para la instalacion de los tubos.

Para el desarrollo de esta investigacion, se toman como referentes diferentes
teorias y casos de administracion estratégica los cuales sirven de base para la

construccion del modelo de disefio de planeacién estratégica propuesto.

La fase de ejecucion inicial plantea el disefio de modelo prospectivo del negocio en
el mediano y largo plazo de acuerdo con el analisis de los diferentes entornos a los
gue la organizacion esta expuesta, después se presenta el redisefio de la estructura
organica y cultura organizacional acorde a los requerimientos del mercado, luego
se determinan las estrategias de competitividad y generacién de valor para los
diferentes grupos de interés de la organizacion, finalmente se define el plan
estratégico operativo; asi como, los mecanismos y métodos de control para el
seguimiento de las estrategias propuestas. De igual forma, la investigacidn se apoya
en la metodologia del estudio cualitativo de caso, la cual se fundamenta en la
recoleccion de la informacion disponible tanto en el interior como exterior de la
empresa. De esta manera, los datos recolectados se someten a diferentes analisis
cualitativos y cuantitativos, que permiten identificar las caracteristicas del estado
actual y a su vez establecer las tendencias futuras de la organizacion; herramientas
que facilitan la comprension del negocio para su estudio, evaluacion y formulacion

de las estrategias para aumentar su competitividad.

Finalmente, se realiza la formulacion del analisis estratégico que se considera
pertinente aplicar a la empresa para lograr su sostenibilidad y mayor competitividad
en el sector de distribuciones de material PVC (Poli cloruro de vinilo).
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1. JUSTIFICACION

Uno de los temas de mayor interés para las organizaciones en la actualidad es
definir estrategias que garanticen su sostenibilidad en los mercados, los cuales se

caracterizan por su mayor grado de competitividad y un continuo cambio.

En este sentido se hace necesario para las empresas implementar procesos y
técnicas de direccion que les permitan mejorar su posicibn competitiva. Sin
embargo, en algunos casos, las organizaciones no consideran la elaboracion de un
plan estratégico que pueda orientar la mision corporativa de manera integral como

un factor clave de éxito.

Por su parte, la empresa Distribuciones JG se encuentra posicionada como la Unica
empresa en el municipio de Jamundi, especializada en el sector de la distribucion
de materiales PVC. Por tal motivo, la parte administrativa de la Distribuidora no ha
sentido posibles amenazas por el ingreso de nuevos competidores, generando que
la empresa no se prepare frente a las posibles amenazas que se puedan presentar

€en su entorno.

Comercialmente la empresa se encuentra bien posicionada, sin embargo, cuenta
con ciertas debilidades las cuales no le permiten mejorar su competitividad ni llevar
una administraciébn mas organizada. Esto se atribuye a que la gerencia no cuenta
con el conocimiento técnico administrativo por lo que se concentra principalmente
en la gestion del dia a dia, dejando de lado procesos de planeacion; en
consecuencia, la empresa ha venido creciendo de una manera desorganizada,
haciéndose evidente la falta de un plan de direccionamiento estratégico que permita
dar soluciones a los posibles problemas que se pueden presentar en su entorno y

asi garantizar su permanencia en el mercado.

Asi pues, la planeacion estratégica es importante para las organizaciones ya que
permite prever posibilidades y preparar a la empresa para enfrentar los cambios del

entorno que se puedan presentar a futuro en el mediano y largo plazo.
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De igual forma, la planificacion estratégica busca determinar los objetivos y metas
que ayudan a la organizacién a tener claro cuéles son sus propositos y a dénde
quieren llegar. Asi mismo, mediante la elaboracion de un analisis de la situacion
interna y externa de la empresa -diagnostico estratégico- se logran determinar las
debilidades y fortalezas a nivel interno y las oportunidades y amenazas a nivel
externo. El resultado de dicho analisis permite formular estrategias que vayan

encaminadas a la consecucion de los objetivos de crecimiento de la empresa.

Finalmente, es importante mencionar que independientemente de sus
caracteristicas (tipo de empresa, tamafio, complejidad, condiciones del mercado,
etc.) las empresas deben de disefiar planes estratégicos que les permitan mejorar
el desempefio operativo en aspectos tales como: reduccién de costos y gastos,
mejoramiento de la calidad, contribucién a los procesos de innovacion, entrega a
tiempo de productos y servicios, flexibilidad en el volumen y un mayor incremento

de sus utilidades por medio del aumento de las ventas.

17



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El alcanzar indices de productividad y eficiencia satisfactorios ya no son suficientes
para garantizar la sostenibilidad de las organizaciones a largo plazo en un entorno
cada vez mas cambiante. Bajo este nuevo paradigma de competitividad las
empresas requieren disefiar planes estratégicos que les permitan alcanzar los
objetivos en un periodo de tiempo determinado y bajo restricciones de presupuesto

definidas.

En el desarrollo de este tipo de estrategias, las empresas requieren utilizar
herramientas administrativas que garanticen la eficiencia y la eficacia de dicha
gestion y que a su vez posibiliten la consecucién de sus metas y su permanencia

en el mercado.

Actualmente, la Distribuidora JG es la Unica empresa del municipio de Jamundi
dedicada a la distribucion de material PVC por esta razén no se ha sentido
amenazada por el ingreso de nuevos competidores lo que ha ocasionado que la
empresa entre en un estado de aparente estancamiento y que no asuma una actitud
proactiva frente a las posibles amenazas que se puedan presentar en su entorno.
De igual forma, la empresa no cuenta con una cultura de evaluacién de resultados
qgue le permita identificar y tomar acciones correctivas frente a las limitaciones que
se presenten. Asi mismo, no existen propositos concretos que sirvan como guia y
estén alineados al logro de las metas. Esta realidad se atribuye en gran medida al
hecho de que la gerencia se concentra principalmente en la gestion del dia a dia,
dejando de lado procesos de planeacion de mediano y largo plazo; en
consecuencia, la empresa ha venido creciendo de una manera desorganizada,
haciéndose evidente la falta de un adecuado direccionamiento estratégico que
permita dar soluciones a los posibles problemas que se pueden presentar en su

entorno y asi garantizar su permanencia en el mercado.

Considerando que la gerencia no cuenta con el conocimiento técnico administrativo

se hace necesario implementar un plan estratégico y operativo en la distribuidora
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JG, que permita diagnosticar las variables internas y externas que afectan el
desempefio de la organizacion, crear estrategias de futuro a corto, mediano y largo
plazo que se pongan en marcha y establecer el direccionamiento estratégico como
motor principal de la empresa con el fin de que todos los colaboradores se

comprometan con el logro de los objetivos y metas.

A continuacion, se presenta de manera esquematica el resumen de causa/efecto

del diagndstico de la situacion actual de la empresa:

Esquema 1. De causal/efecto del diagndstico de la situacion actual de la empresa

No existen No existen
55i acciones
propésitos >
correctivas frente

concretos para el

a las limitaciones
logro de metas

Crecimiento
desorganizado

La gerencia se
No hay concentra
principalmente en

Carencia de

conocimiento planeacion  |«——

la gestion del dia

estancamiento

Fuente: Elaboracién Propia
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3. FORMULACION DEL PROBLEMA
3.1 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢ Como disefiar un modelo de planeacion estratégica eficiente que contribuya a
mejorar la posicion competitiva de la empresa Distribuciones JG en el periodo 2020-
20237

3.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e ;De qué manera el andlisis de los diferentes entornos puede ayudar a
establecer el disefio del modelo prospectivo del negocio?

e Cbomo establecer una propuesta de redisefio de la estructura organica y
cultura organizacional que se adapte a los requerimientos del mercado?

e ;Cudles son las estrategias de competitividad y generacion de valor que la
empresa y sus diferentes grupos de interés requieren para su satisfaccion?

e Cbmo establecer un plan operativo, indicadores, los mecanismos de control

y los métodos de seguimiento acordes a las estrategias propuestas?
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de planeacion estratégica que propicie el mejoramiento de la
competitividad de la Empresa Distribuciones JG ubicada en el municipio de Jamundi
(Valle del Cauca) en los afios 2020 a 2023.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer el disefio de un modelo prospectivo del negocio en el mediano y
largo plazo acorde con el analisis de los diferentes entornos de la
organizacion.

e Formular el redisefio de la estructura organica y cultura organizacional
acorde a los requerimientos del mercado.

e Disefiar un plan estratégico que le permita a la empresa mejorar su posicion
competitiva en el mercado.

e Definir un plan operativo y de control, asi como los métodos de seguimiento

e indicadores para las estrategias propuestas.
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5. MARCO DE REFERENCIA
5.1 ESTADO DEL ARTE

Las Ciencias Administrativas han logrado desarrollar diferentes teorias las cuales
se mantienen en constante evolucion y adaptacion. Los cambios que en ellas se
presentan han posibilitado a quien hace uso de estas sacar el mejor provecho con

el fin de aplicarlas segun sea su necesidad.

A continuacion, se presenta el desarrollo del estado del arte el cual tiene como
objetivo establecer los criterios acerca de la evolucion del tema de investigacion,
ademas de representar una vision objetiva del grado de madurez de este, de igual
forma ayuda o sirve para determinar como ha sido tratado el tema, codmo se

encuentra en el momento de realizar el proyecto y cuales son sus tendencias.

Seguidamente, se describen algunos resultados de investigaciones que son
tomados como referentes en los ambitos tanto internacional como nacional y local
gue estan directamente relacionados con el desarrollo de la actual propuesta de
investigacion:

5.1.1 AMBITO LOCAL

Segun el autor Ortiz (2018) en la investigacion DISENO DE UN PLAN DE
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA ZONA 1 NACIONAL,
EN EL PERIODO 2018 — 2022 EN SANTANDER DE QUILICHAO, tiene como
objetivo disefiar el plan de direccionamiento estratégico a la empresa en mencion,
lo anterior mediante un analisis del impacto que tiene el entorno en esta, asi como
un diagndstico a todas las areas que integran a la organizacion logrando identificar
las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades. Adicionalmente, se busca
definir las estrategias que emplea la empresa en el periodo 2018-2022 y con esto
disefiar los mecanismos de gestion y control al plan estratégico. Finalmente,
plantear el plan de accion que para esto el autor se apoyo en el tipo de estudio

exploratorio y descriptivo con el fin de encontrar resultados veraces.
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Los resultados de esta investigacion arrojaron que la evaluacion de los factores
externos e internos es necesaria para hacer el disefio de un plan de
direccionamiento estratégico, debido a que se deben tener en cuenta todos y cada
uno de los factores que afectan directa o indirectamente a la organizacion. Asi como
el andlisis del benchmarking ayudd a establecer los factores criticos de éxito para
la organizacion con el propésito de comparar la empresa con su competencia,

donde se identificO mediante una evaluacion la posicion que ocupa cada una.

5.1.2 AMBITO NACIONAL

Segun los autores Mora & Vera & Molina (2014) en el articulo PLANIFICACION
ESTRATEGICA Y NIVELES DE COMPETITIVIDAD DE LAS MIPYMES DEL
SECTOR COMERCIO EN BOGOTA en el cual se analiza la relacién entre la
planificacion estratégica y la competitividad en las MiPyMes del sector comercio de
esta ciudad, considerando el impacto que puede tener esta dimension en el
desempeiio empresarial. Para ello, los autores realizan una contextualizacion del
estado del sector donde se evalUa su nivel de competitividad. De igual manera se
realiza un andlisis estadistico, basado en pruebas de correlacion directa, el cual
permite inferir que la planificacion estratégica tiene un impacto significativo en el
funcionamiento de otras dimensiones de gestion organizacional de las MiPyMes y

en su competitividad.

Del estudio los autores concluyeron que el fortalecimiento de las herramientas de la
planificacion estratégica y el control de gestion en las MiPyMes contribuyen al
mejoramiento del desempenio de diferentes areas y procesos de la empresa ademas
de ayudar a la consolidacion y crecimiento de los negocios logrando a futuro

mayores niveles de competitividad.

5.1.3 AMBITO INTERNACIONAL

De acuerdo con lo planteado por el autor Aguilar (2000) en el ensayo LA
NECESIDAD DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LAS ORGANIZACIONES
INDUSTRIALES MODERNAS, cuyo objetivo principal fue realizar un analisis
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comparativo entre la contribucién teérica de la planificacién tradicional y la
planeacion estratégica frente al éxito de las empresas industriales. En este analisis
se plantea la necesidad de poner en préactica la planeacién en las empresas. Se
considera el papel de la planeacion estratégica moderna en la alta direccion asi
mismo se presenta una evaluacién acerca de las diferentes perspectivas de la
planeacion estratégica para el éxito de las empresas expuestas a los cambios

constantes que presenta el entorno.

Como resultado de la presente investigacion se pudo establecer la diferencia entre
planear de manera tradicional y hacerlo estratégicamente; asi como, se destaca la
importancia de que los dirigentes adopten una actitud de liderazgo frente al entorno
incierto y cambiante, viendo a éste como una fuente de oportunidades de negocio,
evidenciando que los resultados no se esperan, se supervisan y que los verdaderos
agentes de cambio causantes del éxito o fracaso de las organizaciones son los altos
dirigentes quienes las manejan y dirigen pero sobre todo la comprenden, manejan

y aplican adecuadamente de metodologias como la planeacion estratégica y otras.

5.2 MARCO TEORICO

La planeacién estratégica es de gran importancia para las organizaciones, ya que,
en sus propasitos, objetivos y métodos se resume el rumbo de la organizacion. Con
el fin de establecer las bases de la presente investigacion se requiere retornar a los
principios basicos de la gestion empresarial como lo son los conceptos de plan y
estrategia, un plan segun el autor Amaru (2009) es una guia para las acciones a
tomar; establece a qué situacién se debera llegar, lo que debe hacerse para
alcanzarla y los recursos que se aplicaran en ese esfuerzo (Pag. 171) ; a su vez, el
autor Schermerhorn (2013) asegura gue el plan es una exposicion de las acciones
a realizar con el fin de alcanzar los objetivos (Pag. 185). Por su parte los autores
Wright, Pringle y Kroll (1992) definen la estrategia como los planes de los directivos
superiores para obtener resultados compatibles con las misiones y objetivos de la

organizacion (Pag. 3), a su vez el autor Serna (2008) plantea una definicibn mas
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amplia del concepto en el que indica que las estrategias son las acciones que deben
realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la organizacion y
sus unidades de trabajo con el fin de hacer realidad los resultados. Finalmente, se
puede establecer que las estrategias son las acciones que permiten concretar y
ejecutar los planes establecidos. Ademas de definir los procedimientos y recursos
necesarios para alcanzar los objetivos y proyectos de la organizacion (Pag. 73).

De esta forma, la union de los conceptos de plan y estrategia dan origen a la nocion
de Planeacion Estratégica. Esta idea se remonta a los tiempos de guerra donde
todas las acciones se premeditaban con el fin de lograr la victoria lo que significaba
que la defensiva militar debia tener la capacidad de obtener la victoria cambiando y
adaptandose rapidamente segun las condiciones, capacidades y recursos del
enemigo; aterrizandolo al plano administrativo esto quiere decir que para lograr el
éxito y ser constante en el mercado es indispensable tener la capacidad de
adaptarse de acuerdo a las necesidades y requerimientos que el mercado exige, ya

gue este es dinamico y cambiante.

Las organizaciones requieren tener un rumbo, un norte, un sitio a donde es posible
llegar; es decir, saber hacia donde se deben orientar con el objetivo de disefiar
planes y estrategias que le permitan lograr las metas que se han propuesto. A través
del tiempo varios autores han planteado el concepto de planeacion estratégica
Serna (1994) dice que este es el proceso mediante el cual quienes toman decisiones
en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente interna y
externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como; su nivel
de competitividad con el propésito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento
de la institucidn hacia el futuro (Pag. 5). lgualmente, y por su parte, Goodtein (1988)
define la planeacién estratégica como el proceso por el cual los miembros guia de
una organizacion preven su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones
necesarias para alcanzar el desarrollo (Pag. 5). De otro lado, el autor Betancourt
(2012), afirma que la planeacién estratégica tiene como uno de sus principales

propésitos facilitar un mejor modo de establecer, alcanzar y revisar los proyectos de
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futuro. Planear es investigar y desear dominar la evolucion de la organizacion,
asegurando que las acciones y las decisiones no sean erroneas, sino que estén
incluidas en un marco coherente, teniendo en cuenta las posibilidades,
acontecimientos nuevos, pero también las voluntades de quienes pueden influir en

el futuro de la organizacién con un todo (Pag. 13).

Segun Tarzijan (2008) en su libro Fundamentos de estrategia empresarial “La
historia de la evolucion y desarrollo del pensamiento estratégico se puede dividir en
cuatro etapas: la primera de las fases esta enfocada en la planificacion financiera”
la cual se centra en la construccion del presupuesto por cada una de las areas
(mercadeo, producciéon y finanzas) y su desempefio se caracteriza por el
cumplimiento o incumplimiento del mismo (Pag. 26). La segunda etapa de la
evolucion del pensamiento en la formulacion de estrategias de una empresa tiene
que ver con la planificacion financiera de largo plazo. Hasta esta segunda etapa, el
pensamiento estratégico estaba orientado, fundamentalmente, por una vision
funcional de la empresa, en que se analizaban individualmente sus diversas areas,
y a partir de dicho analisis funcional se buscaba obtener respuestas mas globales
para las necesidades de la empresa (Pag. 27). La tercera etapa se caracteriza por
la visualizacion de la empresa desde una manera global, el analisis del mercado y
de los competidores que enfrenta (P4g. 28). La cuarta etapa del pensamiento
estratégico se caracteriza por enfocarse en el aprendizaje organizacional y el
analisis del entorno de los negocios. Esta etapa indica que “la formulacién de la
estrategia comienza con el analisis del entorno de la empresa desde el punto de
vista de debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas, evaluando la
preparacion de la empresa para competir en el mercado y a partir de ello, se define
como estrategia, qué hacer con el negocio y qué empresa se desea tener en el
futuro apoyandose en la mision, los objetivos estratégicos, la correcta definicion de

una ventaja competitiva y los planes de accién” (Pag. 28).

Por su parte, Mintzberg, Ahlstrand y Lampel (2003) en la obra Safari a la estrategia,

afirman que existen diez escuelas que abordan la estrategia y que a su vez estas
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se reunen en dos grandes grupos: escuelas prescriptivas y descriptivas. Las
primeras, incluyen las escuelas del disefio, la planificacidn y el posicionamiento, que
se preocupan por como formular la estrategia y en union, forman lo que se denomina
el pensamiento estratégico racional, haciendo referencia al concepto convencional

de la formulacién estratégica y siendo de caracter normativo.

En el segundo grupo, estdn aquellas escuelas; emprendedora, del aprendizaje,
politica, cultural, del entorno, integradora que muestran descriptivamente como y
por qué surgen y se desarrollan las estrategias en las organizaciones (Pag. 38). Las

escuelas segun estos tres autores se caracterizan por lo siguiente:

e La escuela de disefio: define a la estrategia como un proceso de concepcion
o formulacién que lleva a cabo el directivo principal a partir de la evaluacién
de las condiciones internas y externas de la organizacion.

e La escuela de planificacion: establece que la estrategia proviene de un
proceso controlado y consciente de planificacion formal en el cual se fijan
plazos, programas y presupuestos que responden de manera Optima a los
objetivos de la empresa.

e La escuela de posicionamiento: surgida de la economia, introdujo la parte
sustancial de la estrategia al centrarse en el contenido de la misma. Esta
escuela gener6 una cantidad limitada de estrategias genéricas que
responden a ciertas condiciones existentes, fundamentalmente, a la
estructura del mercado donde opera la empresa.

e La escuela empresarial: surge en la economia. Esta escuela es considerada
como una escuela de descripcidon en tanto busca entender el proceso de
creacion de estrategia a medida que ésta se despliega.

e La escuela cognoscitiva: introdujo una perspectiva novedosa al considerar
la forma en que los Managers generan sus mapas cognitivos como el factor

clave para comprender la creacion de la estrategia.
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e La escuela de aprendizaje: define la estrategia como un proceso en el cual
pueden converger patrones de conducta a partir de los cuales se da solucion
a las situaciones que se presenten.

e La escuela de poder: reconoce expresamente la existencia de los niveles de
autoridad dentro de la organizacion, aun cuando en la practica el poder nunca
haya estado ausente de la misma, ni tampoco del proceso de creacion de la
estrategia.

e La escuela cultural: propone que la creacion de estrategia es un proceso de
interacciobn social, basado en las convicciones e interpretaciones
compartidas por miembros de una organizacion.

e La escuela ambiental: formula la estrategia como un proceso reactivo. Con
ello se contrapone a las escuelas que ven el ambiente o entorno tan solo
como un factor, al considerarlo el actor principal.

e La escuela de la configuracion: busca la reconciliaciéon de las anteriores
escuelas. Describe a los estados de la organizacion y del contexto que la
rodea como configuraciones, y al proceso de creacion de estrategia como
transformacion.

De igual forma, Wheelen y Hunger (2007). definen el modelo bésico de
administracion estratégica en cuatro pasos:

e Analisis ambiental: implica la vigilancia, evaluacion y difusion de informacién
desde los ambientes externos e internos hasta el personal clave de la
corporacion, utilizando la herramienta FODA para el diagndstico situacional.

e Formulacién de la estrategia: hace referencia al desarrollo de planes a largo
plazo para administrar de manera eficaz las oportunidades y amenazas
ambientales con base en las fortalezas y debilidades corporativas. Incluye
definicion de la mision, especificacion de objetivos alcanzables, desarrollo de
estrategias y establecimiento de politicas.

e Implementacion de la estrategia: proceso mediante el cual las estrategias y
politicas se ejecutan a través del desarrollo de programas, presupuesto y

procedimientos.
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e Evaluacion y control: en este proceso se supervisan las actividades
corporativas y los resultados del desempefio comparandose el rendimiento

real con el deseado (Pag. 10-18).

Entre tanto, David Fred (1998), quien adelantd investigaciones relacionadas con la

gerencia estratégica, la define como:

La formulacién, ejecucién y evaluacién de acciones que permitirdn que una
organizaciéon logre sus objetivos. La formulacibn de estrategias incluye la
identificacion de las debilidades y fortalezas internas de una organizacion, la
determinacién de las amenazas y oportunidades externas de una firma, el
establecimiento de misiones de la compafiia, la fijacion de objetivos, el desarrollo
de estrategias alternativas, el andlisis de dichas alternativas y la decisién de cuéles
escoger. La ejecucion de estrategias requiere que la firma establezca metas, disefie
politicas, motive a sus empleados y asigne recursos, de tal manera, que las
estrategias formuladas puedan ser llevadas a cabo en forma exitosa. La evaluacion

de estrategias comprueba los resultados de la ejecucion y formulacion (Pag. 3).

El proceso de gerencia estratégica planteado por David se resume de la siguiente

manera:

Tabla 1. Proceso de Gerencia Estratégica de David Fred

1 |« Establecimiento de objetivos, estrategias y mision actual.

* Realizar una investigacion externa con el objeto de identificar las

2 |amenazas y oportunidades ambientales.

* Realizar una investigacién interna con el objeto de identificar debilidades y

3 |fortalezas de la empresa.

4 |« Fijar la mision de la empresa.

* Llevar a cabo un analisis de formulacién de estrategias para generar y

5 | evaluar alternativas viables.
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* Fijar los objetivos.

* Fijar las estrategias.

* Fijar las metas.

©| ol N O

* Fijar las politicas

Fuente: Fred David libro Conceptos de administracion estratégica.

De igual forma, Porter (2015) propone el modelo de las cinco fuerzas que
determinan la posicion estratégica de una empresa, las herramientas necesarias
para hacer un andlisis exhaustivo del ambiente de negocio y de la competencia y

busca conocer el atractivo de la industria.

En su modelo Porter identifica cinco fuerzas que compiten entre si por quedarse con
la mayor parte del valor que se produce en una industria, las mismas se resumen a

continuacion:

1. Rivalidad entre los competidores: es la primera fuerza competitiva y entre
mas se incrementa su intensidad, menores seran el atractivo del sector y las
utilidades porque los competidores recurren a estrategias mas sofisticadas
y agresivas para mantener su posicion dentro de la industria; por tanto, las

utilidades totales se repartiran a favor de los competidores mas capaces.

2. Poder de negociacion de los proveedores y compradores: al adquirir mayor
poder de negociacién con los proveedores y los compradores, las nuevas
entradas y los productos sustitutos ejercen presion, se incrementa la
rivalidad en el sector y el valor producido se reparte entre las cinco fuerzas

competitivas.

3. Amenaza de entrada de nuevos competidores: siempre esta latente en un
sector industrial; en primera instancia, cuando es atractivos mas
competidores querran entrar para apropiarse de parte del valor. Para evitar

gue entren nuevos competidores, Porter sugiere la formacion de barreras de
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entrada, que no son mas que obstaculos que debera sortear un nuevo
competidor. Entre mas barreras de entrada haya y més exigentes sean, la
entrada de nuevos competidores sera menor porque se reduce el numero

de participantes que eluden dichas barreras.

4. Fuerza de los productos sustitutos: En este sentido Porter plantea que los
productos sustitutos ejercen gran fuerza sobre la rivalidad por dos motivos;
primero, imponen un tope a los precios de los productos de la industria;
segundo, obligan a la industria a tener mas productos mas diferenciados
para que los productos sustitutos no los reproduzcan con facilidad ni logren
imponer un precio superior que acepten los clientes (Pag. 5).

A su vez, Porter (1989) plantea el desarrollo de tres estrategias genéricas en una
organizacioén las cuales se consideran que pueden hacer frente a las cinco fuerzas
gue moldean la competencia en un sector y de esta forma conseguir una ventaja

competitiva sostenible que le permita superar a la competencia:

1. Estrategia de liderazgo en costos: Una empresa tiene ventaja de costo si su
costo acumulado de desempefiar todas las actividades de valor es menor
que los costos de sus competidores. EI mantenimiento de la ventaja
competitiva estara presente si las fuentes de la ventaja de costo de una
empresa son dificiles de replicar o imitar por los competidores.

2. Estrategia de diferenciacion: Una empresa se diferencia de sus compradores
si puede ser Unica en algo que pueda ser valioso para los compradores. El
grado en el que los competidores en un sector industrial puedan diferenciarse

de los otros es un elemento importante en el sector industrial.

3. Estrategia de enfoque o segmentacion de mercado: Una empresa debe
concentrarse en un segmento especifico del mercado; es decir, concentrar

los esfuerzos en producir o vender productos que satisfagan las necesidades
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o preferencias de un determinado grupo de consumidores dentro del
mercado total que existe para los productos (Pag. 114-137).

Por su parte los autores Kaplan y Norton (2009) definen el modelo de gestion
denominado cuadro de mando integral (CMI) o balanced score card (BSC) el cual
es usado con el fin de traducir las estrategias en objetivos, a través de indicadores
ligados a planes de accion.

El cuadro de mando integral (CMI) proporciona a los ejecutivos un amplio marco
que traduce la visidn y estrategia de una empresa, en un conjunto coherente de

indicadores de actuacion.

Los autores plantean cuatro perspectivas claves para la realizacion del cuadro de
mando integral las cuales permiten un equilibrio entre los objetivos a corto y largo
plazo, entre los resultados deseados y los inductores de actuaciéon de esos

resultados, y entre las medidas objetivas, mas duras, y las mas suaves y subjetivas.
A continuacion, se presenta las cuatro perspectivas propuestas por estos autores:

1. La perspectiva financiera: EI CMI promueve la perspectiva financiera, ya que
los indicadores financieros son valiosos para resumir las consecuencias
econOmicas; aqui se observa la parte contable, financiera, entre otros datos
econdmicos de la empresa.

2. Laperspectiva del cliente: Los directivos identifican los segmentos de clientes
y de mercado, en los que competira la unidad de negocio, y las medidas de
actuacién de la unidad de negocio en esos segmentos seleccionados.

3. La perspectiva del proceso interno: Los ejecutivos identifican los procesos
criticos internos en los que la organizacion debe ser excelente. Estos
procesos permiten a la unidad de negocio entregar propuestas de valor que
atraerdn y retendran a los clientes de los segmentos y mercados
seleccionados y satisfacer las expectativas de excelentes rendimientos

financieros de los accionistas.
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4. La perspectiva de formacion y crecimiento: Identifica la infraestructura que la
empresa debe construir para crear una mejora y crecimiento a largo plazo
basados en las competencias de la gente, en especial, los colaboradores de
la organizacion que son quienes hacen realidad la estrategia de la compafia
(Pag. 45).

Por otro lado, los autores Hammer y Champy (1994), pioneros del concepto de
Reingenieria de Procesos del Negocio (Business Process Reengineering, BPR) han
ejercido gran influencia en las organizaciones a nivel mundial. Estos proponen un
modelo basado en la revision fundamental y el redisefio radical de procesos para
alcanzar mejoras significativas en medidas criticas y contemporaneas de
rendimiento, tales como costos, calidad, servicio y rapidez.

Hammer y Champy mencionan la obsolescencia de los modelos organizacionales y
proponen una nueva direccion de cambio radical, en vez de mejoras no

sustanciales.

El modelo que proponen estos dos autores consta de cuatro conceptos clave para

poder entenderlo, las cuales se detallan a continuacion:

1. Fundamental: Una vez se ha decidido proceder con la Reingenieria en un
negocio, el individuo debe hacerse las preguntas mas béasicas sobre su
empresay su funcionamiento. ¢,Por qué hacemos las cosas de esta manera?,
¢No hay una forma mejor de hacerlas? Estas preguntas obligan al
empresario a cuestionar los supuestos mas basicos sobre los que se asienta
su negocio. Se lleva a cabo una revision de todas las normas
preestablecidas, que hasta el momento eran incuestionables. La
Reingenieria inicialmente determina qué es lo que debe hacer la empresa y,
posteriormente, como debe hacerlo. Es importante considerar la posibilidad
de dejar lo que se estd haciendo y empezar a realizar actividades

completamente nuevas.
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2. Radical: El redisefio planteado debe ser radical en el mas literal sentido de la
palabra, puesto que debe llegar a la raiz de las cosas. No se trata de hacer
cambios superficiales o tratar de arreglar lo que ya esta instalado, sino que
se debe abandonar lo viejo. Implica el descarte de todas las estructuras y
procedimientos existentes para llegar a maneras absolutamente distintas de
realizar el trabajo.

3. Espectacular: Como tercer concepto clave de la definicion, las mejoras que
implica la Reingenieria de Procesos deben ser espectaculares y no
marginales o incrementales (propias de procesos de mejora o modificacion
leve). Debemos asociar el concepto de BPR a saltos gigantescos en el
rendimiento. Una compafiia analizando sus resultados habituales puede
llegar a intuir, al menos, si necesita o0 no emprender la Reingenieria de
Procesos.

4. Procesos: Sin duda alguna, esta es la palabra mas importante de la definicién
y, por lo tanto, la que mas reflexion merece por parte de los encargados de
sacar adelante la BPR en la empresa. Hasta la aparicion del concepto de
Reingenieria de Procesos del Negocio, la cultura y los modos de la mayor
parte de las empresas, especialmente a medida que el tamafo de la
compafiia aumentaba, estaba centrada en tareas, oficios, cargos,

responsables, estructuras organizativas, pero nunca en los procesos.

Finalmente, los autores Charan y Lafley (2009) presentan su modelo mediante el
cual exponen que la innovaciéon debe ser la fuerza motora central para cualquier
negocio que aspira a crecer y a tener éxito tanto en el corto como en el largo plazo.
Ademas, exponen que el mundo esta cambiando tan rapido que el producto o
servicio unico de hoy se convierte en el producto comun del dia de mafiana. Para
ganar se debe jugar mejor que la competencia y tener claro que se tiene que

cambiar de juego las veces que sea necesario.

Es decir, la innovacion no se le debe delegar solo al departamento de investigacion

y desarrollo sino como un fundamento central del manejo del negocio, del impulso
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que se les da a las decisiones clave ya sean metas, estrategias, a la estructura
organizacional, a la asignacion de recursos, a los presupuestos con los que se

compromete, o el desarrollo del liderazgo.

Frecuentemente los gerentes o administradores deciden cual serd su estrategia
empresarial en qué mercados se enfocardn y qué productos fabricaran y luego
acuden a la innovacion para soportarla, pero ese orden esta invertido. Para poder
elegir las metas y la estrategia correctas y acertar en cOmo ganar, la innovacion
debe estar en el centro del negocio; debe ser fundamental en el trabajo de cada
lider, gerentes de unidades de negocio, lideres funcionales y el director ejecutivo o

presidente de la compafiia u organizacion.

A continuacion, se relacionan los ocho elementos que los autores plantean que las

organizaciones deben considerar para conducir innovaciones:

1. Propésito motivador y valores: Las compafiias centradas en la innovacion
son lugares de trabajo inspiradores. Valores como integridad, confianza,
liderazgo y pasion se traducen en la accién y se demuestran en los
comportamientos cotidianos.

2. Metas estrechas: Identificar unas pocas metas criticas crea claridad para
focalizar estrategias ganadoras que alinean la energia de todos.

3. Estrategias a eleccion: Una vez que se establecen las metas, es necesario
delinear como lograrlas. Las elecciones que resulten permitiran ganar con los
consumidores y contra la competencia.

4. Fortalezas esenciales Unicas: Una vez que se realizaron las elecciones
respecto de dénde jugar, es preciso entonces concentrarse en cOmo ganar,
construyendo a partir de las fortalezas.

5. Estructuras posibilitadoras: Es necesario disefiar estructuras y procesos

confortables.
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6. Sistemas consistentes y confiables: La innovacion es creativa pero no
caotica. Es una via sistematica para moverse desde el concepto hacia la
comercializacion.

7. Cultura audaz y conectada: Una cultura es lo que la gente hace todos los
dias sin que se lo digan. En una compafiia centrada en la innovacion, los
managers y empleados no temen a la innovacion.

8. Liderazgo inspirador: Ninguna organizacion puede trabajar sin lideres. En un
proceso integrado de innovacion, los lideres articulan todos los impulsores

de la innovacion, energizan a la gente y los inspiran.

A partir del andlisis de las diferentes teorias que plantean los autores anteriormente
mencionados, a continuacion, se presenta el modelo que se aplicara durante el
desarrollo de la investigacion el cual estd compuesto por las siguientes fases, este
es una adaptaciéon de diferentes modelos realizado por el docente Juan Carlos

Figueroa Lozano (2019):

1. Fase de auto reconocimiento: En esta etapa se propone establecer los
principios basicos de la organizacion como son: Quienes somos, la razon de
ser, la mision y la identificacion o definicién del modelo de negocio.

2. Fase de proyeccion o prospectiva: En esta etapa se propone establecer el
rumbo de la organizacién en ella se contestan preguntas como: ¢a donde
quiero llegar?,¢,qué quiero llegar a ser?,¢,cémo lo voy a lograr?, ademas de
definir la vision y las proyecciones de futuro deseables.

3. Fase de Analisis del entorno: En esta etapa se plantea realizar un analisis
sistémico de la organizacién donde se identifican y analizan los diferentes
contextos y entornos, los recursos y capacidades, ademas de la identificacion
de los grupos de interés y sus mercados meta.

4. Fase de Reingenieria: En esta etapa se propone el disefio de la estructura
organica, la cadena de valor, las areas funcionales o unidades de negocio,

objetivos y metas. Ademas de establecer el disefio de la estrategia de
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competitividad global y el posicionamiento estratégico a partir de la
identificacion del saber hacer de la organizacion.

Fase de pensamiento y disefio inteligente de la organizacion: En esta etapa
se establecen los principios de la cultura organizacional tales como: valores
corporativos, postura ética y responsabilidad social empresarial, a su vez se
desarrolla el modelo de gerencia integral; el cual involucra estilos de
liderazgo y gestion.

Fase de innovacion y desarrollo: En esta etapa se realiza el disefio de
estrategias de generacion de valor para los grupos de interés. Ademas, se
propone el disefio de las estrategias de competitividad especificas, por
unidades de negocio de acuerdo con los requerimientos del mercado y su
entorno, todo esto asociado al analisis de los recursos y capacidades
internas, la gestion tecnoldgica, la innovacion, ademas del analisis de
tendencias del saber hacer y el benchmarking.

Fase de consolidacion de la estrategia: En esta etapa se plantea el disefio
de los planes de accién acordes con los objetivos y metas, la definicién de
indicadores de gestion, la asignacion de recursos, presupuesto y cronograma
de actividades.

Fase de adaptacion, seguimiento y control: En esta etapa se proponen las
técnicas y métodos de seguimiento, mantenimiento y control de la estrategia,
a partir de herramientas administrativas como el analisis y gestion del riesgo,
gestién del cambio, liderazgo y dinamica empresarial, ademas se propone el
desarrollo de alianzas estratégicas e ingreso a cadenas o redes globales de

valor de las empresas inteligentes en los contextos de competitividad.
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Esquema 2. Modelo de planeacion estratégica para el mejoramiento de la

competitividad.
FASE DE
AUTORECONOCIMIENTO
Definir Modelo de Negocio ¥
Mision Organizacional
FASE DE ADAPTACION, FASE DE PROYECCION O

SEGUIMIENTO ¥ CONTROL PROSPECTIVA

Determinar plan estratégico
operativo, mecanismos de control
¥ los metodos de seguimiento

Establecer Ia Vision
Organizacional

FASE DE CONSOLIDACION DE FASE DE ANALISIS DEL
LA ESTRATEGIA ENTORNO
Determinar las estrategias de Analizar los diferentes entormos
competitividad y generzcion de de la organizacion
valor

FASE DE PENSAMIENTO Y
DISENO INTELIGENTE DE LA FASE DE REINGENIERIA
ORGANIZACION

Redisefiar la estructura organica
Definir de la cultura de 1a organizacién de acuerdoe a
organizacional los requerimientos del mercado

Fuente: Modelo propuesto por el Docente Juan Carlos Figueroa Lozano (2019).
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5.3 MARCO CONCEPTUAL

A continuacién, se definen conceptos que se consideran relevantes para el

desarrollo de la presente investigacion:

e Alianzas Estratégicas: segun Fred David (2003) es una estrategia popular
gue ocurre cuando dos 0 mas empresas integran una asociacién o consorcio
temporal con el proposito de aprovechar alguna oportunidad (Pag. 177).

e Amenazas: segun Fred David (2003) son eventos, hechos o tendencias en el
entorno de una organizacion que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo
operativo (Pag. 20).

e Benchmarking: segun Kotler y Lane (2009) es conocer como y por qué
algunas empresas llevan a cabo su trabajo mucho mejor que otras. Puede
haber una diferencia en cuanto a calidad, velocidad, y costos entre una
empresa de clase mundial y otro de tamafio medio (Pag. 349).

e Cadena de valor: segun Porter (1985} es una herramienta para identificar
varias maneras de crear mas valor para el cliente (Pag. 24).

e Competitividad: estad determinada por la calidad, el precio y el tiempo de
entrega de sus productos o servicios. Se es mas competitivo si se puede
ofrecer mejor calidad, a bajo precio y en un menor tiempo de entrega. Estos
tres elementos tendran que ser atendidos por las autoridades de cada
organizacién si desean fabricar un producto u ofrecer un servicio que sea
capaz de competir en el mercado (Gutiérrez, 1999, Pag. 403).

e Cuadro de mando integral: Metodologia o técnica de gestidn, que ayuda a
las organizaciones a transformar su estrategia en objetivos operativos
medibles y relacionados entre si, facilitando que los comportamientos de las
personas clave de la organizacibn y sus recursos Sse encuentren
estratégicamente alineados (Baraybar, 2011, Pag. 10).

e Cultura Organizacional: conjunto de principios, valores, interpretaciones,
verdades, normas, costumbres y comportamientos, desarrollados,

compartidos, y validados por un grupo, como producto de la solucién
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continuada en el tiempo a los problemas para su supervivencia, y que se
entienden como la forma de pensar, sentir y actuar de ese grupo (Vizcaya,
1998, Pag. 19).

Debilidades: Actividades y atributos internos de una organizacion que inhiben
o dificultan el éxito de una empresa (Vizcaya, 1998, P4g. 20).

Diagndstico estratégico: Analisis de fortalezas y debilidades internas de la
organizacién, asi como amenazas y oportunidades que enfrenta la institucion
(Vizcaya, 1998, Pag. 20).

Disefio de estrategias: definir como desplegar, reasignar, ajustary reconciliar
de forma sistémica los recursos disponibles de la organizacion y como utilizar
las competencias para aprovechar las oportunidades que surgen en el
entorno, para neutralizar las posibles amenazas (Chiavenato, 2016, Pag.
188).

DOFA: analisis que consiste en relacionar oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades, preguntandose como convertir una amenaza en
oportunidades, como aprovechar una fortaleza, cobmo anticipar el efecto de
una amenaza y prevenir el efecto de una debilidad (Amaya, 2005, P4g. 45).
Estrategias: son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar
lograr de los objetivos de la organizacion y de cada unidad de trabajo y asi
hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos. (Amaya,
2005, Pag. 21)

Factibilidad: se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para
llevar a cabo los objetivos 0 metas sefialadas, la factibilidad se apoya en tres
(3) aspectos: operativo, técnico y econémico. (Aragua, s. f., Pag. 12)
Fortalezas: Actividades y atributos internos de una organizacion que
contribuyen y apoyan en el logro de los objetivos de una institucion. (Aragua,
s. f., Pag. 20).
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Gerencia Integral: es el arte de relacionar todas las facetas del manejo de
una organizacion en busca de una mayor competitividad (Sallenave, 2002,
Pag. 1).

Grupos de interés: se trata de personas, grupos u organizaciones que, con
su participacion, directa o indirectamente, influyen en los resultados
estratégicos obtenidos y en el éxito del negocio, con la espera de obtener
frutos de esa contribucion (Chiavenato, 2016, Pag. 56).

indice de Gestién: Es el resultado obtenido de confrontar las metas
planeadas, los estandares y el desempefio logrado (Serna, 2008, Pag. 73).
Innovacién: capacidad que tiene una empresa en su conjunto para crear
nuevo conocimiento y diseminarlo a través de la organizacion e
incorporandolo en nuevos productos, servicios y procesos (Nonaka, 2001,
Pag. 11).

Know how: es lo que distingue a los lideres de buen desempefio, los que
producen resultados que los demas. Es el sello distintivo de aquéllos que
saben qué es lo que hacen, aguellos que logran metas a corto plazo (Charan,
2007, Pag. 5).

Liderazgo transformacional: el lider transformacional tiene naturalidad y
carisma, es democratico tanto a la hora de tomar decisiones como de
implementarlas, confia en la autonomia de sus colaboradores y, aunque no
ejerce la autoridad como el lider autocrético, si que es consciente de cuél es
su papel y de la necesidad de centralizar algunas acciones y de delegar otras
(Burns, 1978, Pag. 58).

Mercado meta: consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u
organizacién decide servir (Kotler, 1996, Pag. 255).

Mision: es la declaracion de su propésito y alcance, en términos de productos
y mercados y responde a la pregunta: “;Cual es el negocio de la
organizacion?”. Se refiere a su papel en la sociedad donde actua y explica

su razon de ser o de existir (Chiavenato, 2016, Pag. 49).
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Modelo: en empresas, u. en aposicion para indicar que lo designado por el
nombre anterior ha sido creado como ejemplo se considera que puede serlo
(Real Academia Espafiola, 2019, 23° ed.)

Modelo de negocio: es una herramienta conceptual que contiene un conjunto
de elementos y sus relaciones y permite expresar la légica de negocio de una
empresa especifica. Es una descripcion del valor que una empresa ofrece a
uno o varios segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su
red de socios para la creacion, comercializacion y entrega de ese valor y el
capital relacionado, para generar flujos de ingresos rentables y sostenibles
(Osterwalder y Pigneur, 2016, Pag. 55).

Objetivos corporativos: permiten establecer los planes de accién en que
incurrira la empresa, a corto, mediano y largo plazo. Los objetivos deben ser
medibles, claros, alcanzables y realizables, en el tiempo estipulado. Deben
traducirse en objetivos especificos, los cuales registran la cantidad de
recursos asignados para cada actividad, ademas, son los responsables de la
ejecucion de las tareas programadas y del tiempo empleado en cada una de
ellas (Galindo, 2006, Pag. 2).

Oportunidades: eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de esta, si se
aprovechan en forma oportuna y adecuada (Galindo, 2006, Pag. 20).
Organizaciones orientadas a resultados, que tienen como objetivo ser mas
eficaces y Optimas durante el desarrollo de los procesos. Apuestan por la
reduccion de costes y el cumplimiento de los objetivos empresariales en
breves plazos de tiempo, con la mayor eficacia posible. Es lo que hace a las
empresas mas competitivas en entornos empresariales cada vez mas
complicados. La implementacion de este tipo de cultura es beneficiosa para
la empresa Distribuciones JG, le permitira especializarse en entregas justo a
tiempo, dentro del tiempo pactado con los clientes, generando que la
organizaciébn pueda desarrollar una ventaja competitiva frente a la

competencia (Harrison, 1972, Pag. 119-129).
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e Organizaciones orientadas a personas, que abogan por la realizacion
personal de los miembros de sus equipos de trabajo mediante el desarrollo
de su formacion, asi como el fomento de su motivacion, creatividad,
implicacion y satisfaccion. Para la empresa Distribuciones JG, es llamativo
este tipo de cultura ya que han identificado que los trabajadores son el activo
mas importante de la organizacion, si se sienten satisfechos y los tienen en
cuenta se trabajara con sentido de pertenencia, viéndose reflejado en el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion. También ayudara a reducir
la rotacién de personal, ya que sus miembros se sienten a gusto en su lugar
de trabajo y no buscan cambios, logran empoderarse de sus roles por la
confianza y apertura de sus jefes (Harrison, 1972, Pag. 119-129).

e Organizaciones orientadas al poder: cuyo objetivo principal es la
competitividad empresarial. Sus valores estan orientados a reforzar su
posicion de poder en el mercado, por lo que suele tomar decisiones a través
de la figura de un directivo con autonomia y control sobre los empleados. En
la empresa Distribuciones JG, centran su poder en una sola persona, las
decisiones se toman con rapidez ya que dependen del gerente (duefio),
segun sus administradores se ven mejores los resultados, ya que de esta
manera la responsabilidad recae en la persona que tenga el mayor cargo
jerarquico y de alguna manera sienten mayor control sobre las operaciones
y decisiones de la compaifiia. El proceso de toma de decisiones es de forma
descendente, por lo que mientras mas alto sea el cargo, mas oportunidades
de tomar decisiones y participacion tendra, no tomando en cuenta las
opiniones del resto de personal, quienes lo Unico que deben hacer es acatar
las instrucciones, esto genera desmotivacion de los trabajadores quienes
trabajan solo por la remuneracion y no con verdadero compromiso con la

organizacion (Harrison, 1972, Pag. 119-129).
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Perspectiva: punto de vista desde el cual se considera o se analiza un asunto
(Real Academia Espafiola, 2019, 23° ed.).

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: Esta perspectiva se centra en la
infraestructura que la organizacion debe ir desarrollando para mejorar y
crecer a largo plazo. Busca alinear los activos intangibles con la estrategia
de la empresa para crear valor a largo plazo (Carrion, 2007, P4g. 445).
Perspectiva Financiera: incluye los grandes objetivos financieros de la
empresa junto con los indicadores que se van a usar para medir su
consecucion (Carrion, 2007, Pag. 439).

Perspectiva de clientes: pretende satisfacer del cliente respecto a los
productos y servicios, de manera que se consiga una buena imagen de la
empresa y se pueda fidelizar al cliente (Llorente, 2015, Pag. 106).
Perspectiva de procesos internos: se trata de analizar aquellas actividades
0 procesos que debe emprender la organizacibn para cubrir las
proposiciones establecidas en la perspectiva del cliente y para alcanzar los
beneficios del negocio (Llorente, 2015, Pag. 107).

Planeacién estratégica: Es un proceso mediante el cual una organizacién
define su vision a largo plazo y las estrategias para alcanzarlas a partir del
andlisis de sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (Serna,
1994, Pag. 17).

Planes de Accion: son las tareas que debe realizar cada unidad o area para
concretar las estrategias en un plan operativo que permita su mejoria,
seguimiento y evaluacién (Chiavenato, 2016, Pag. 73).

Posicionamiento estratégico: permite a la empresa enfrentar los escenarios
de cambios y transformaciones. Se determinar a partir de cuatros variables:
estabilidad del entorno, fortaleza del sector, competitividad y fortaleza
financiera (Frances, 2006, Pag. 112).

Proceso: secuencia de actividades a generar un valor afiadido con una
entrada para conseguir un resultado y una salida que a su vez satisfaga las

necesidades del cliente (Amozarrain, 1999, Pag. 78).

44



Prospectiva: proceso intelectual a través del cual tratamos de representar lo
gue puede suceder, los “futuros posibles” pero también lo que nos gustaria
gue sucediera, es decir nuestros propios proyectos (Jouvenel, 1964, Pag.
221).

Reingenieria: es el concepto actual que se le da a los cambios drasticos que
sufre una organizacion al ser reestructurados sus procesos. La base de la
reingenieria es el servicio al cliente; describe un modelo de negocios, un
conjunto correspondiente de técnicas que los ejecutivos y los gerentes
tendran que emplear para reinventar sus compafiias, a fin de competir en un
mundo nuevo (Hammer, 1994, Pag. 29).

Resiliencia Organizacional: la empresa es capaz de tomar rapidamente
ventaja y de anticiparse a las oportunidades o amenazas; las oportunidades
son explotadas porque la organizacion esta alerta y orientada a la accion vy,
en lugar de hacer frente a las oportunidades a través de andlisis y
observaciones, actia (Meneghel, 2013, Pag. 31).

Unidad estratégica: un conjunto de actividades o negocios homogéneo desde
un punto de vista estratégico, es decir, para el cual es posible formular una
estrategia comdn y a su vez diferente de la estrategia adecuada para otras
actividades y/o unidades estratégicas. La estrategia de cada unidad es asi
auténoma, si bien no independiente de las demas unidades estratégicas
puesto que se integran en la estrategia de la empresa. Se puede entonces
considerar la empresa como un conjunto de varias unidades estratégicas,
cada una ofreciendo oportunidades de rentabilidad y de crecimiento distintas,
y/o requiriendo un planteamiento competitivo diferente (Menguzzato, 1991,
Pag. 90).

Vision: se entiende como el suefio que la organizacion anhela, es la imagen

de como se vera en el futuro (Chiavenato, 2016, Pag. 53).
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6. METODOLOGIA

En una investigacion la metodologia juega un papel importante debido a que
mediante esta se logra la articulacion de los diferentes tipos de estudios, fuentes y
técnicas de recoleccion de informacion; asi como de enfoques, hipotesis, conceptos
y métodos los cuales son herramientas para la elaboracién del trabajo investigativo.
La metodologia y el tipo de estudio que se aplicara en la presente investigacion del
disefio de un modelo de planeacion estratégica para el mejoramiento de la
competitividad para la empresa Distribuciones JG serd de tipo exploratorio

descriptivo.

Tal como sefiala el autor Carlos Méndez (2006) una metodologia que identifica
caracteristicas del universo de investigacion sefiala formas de conducta y actitudes
del universo investigado, establece comportamientos concretos y describe y

comprueba la asociacion entre variables de investigacion.

La metodologia de la investigacion se basa en una serie de procesos que deben
ponerse en marcha en la investigaciéon a desarrollar teniendo en cuenta el objeto de
la investigacién esto permite organizar la conducta racional para identificar los
actores importantes mediante los tipos de estudio que se aplicaran en la presente

investigacion.

Entre los diferentes tipos de estudios existentes se determinaron el explorativo o
exploratorio y el descriptivo como base para poder determinar aspectos
fundamentales de la empresa, debido a que de ella se encuentran factores
importantes de analizar como lo son su micro y macro ambiente interno y externo
ademas de observar y poder determinar qué tipo de cultura organizacional tienen

establecida. Los métodos anteriormente mencionados se aplicaran asi:

Con el estudio explorativo o exploratorio se podran lograr e identificar esos puntos
claves de la empresa tanto fuertes como débiles que han logrado mantenerla en el

mercado y buscar las posibilidades de lograr un mejoramiento competitivo a
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mediano y largo plazo de acuerdo con las necesidades requeridas o demandadas

por su entorno y por las presiones que ejerzan sus posibles o potenciales

competidores.

En cuanto al método descriptivo permitira detallar el problema estudiado en la

empresa basicamente a través de la medicion de uno o mas de sus atributos. Con

este tipo de estudio se busca lograr resefiar la identificacion de las conductas de la

empresa distribuciones JG, los comportamientos concretos, descubrir y comprobar

las posibles variables de investigacion.

Para recolectar la informacion de la presente investigacion de enfoque cualitativo

se utilizan los siguientes tres métodos:

Método de observacion: lo primero que se debe plantear previamente es, qué
es lo que interesa observar para esta investigacion. Posteriormente, el
método ayudara para la determinacién de las estrategias a establecer ya que
se identificardn de manera prioritaria los factores en los que la organizacion
debe mejorar tanto competitivas como organizacionalmente y otorgarles un
valor agregado a los diferentes grupos de interés.

Método inductivo: tras la primera etapa de observacion, analisis y
clasificacion de los hechos, se logra encontrar una hipétesis que brinde una
potencial solucién al problema encontrado, y de esta manera ir de lo
particular a lo general.

Método deductivo: se logra inferir sobre lo observado en la empresa
partiendo de los hechos analizados y concluir los hechos y los métodos que
se deberan utilizar en la investigacion, a partir de esta informacion
recolectada se puede realizar una conclusion general del problema principal
de la organizacion y comenzar con la formulacion de propuestas y

estrategias.
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Con base en lo planteado por el autor, se definen las siguientes fases:

En la primera etapa de la investigacion se realiza una revision bibliografica de los
autores y diferentes teorias del direccionamiento estratégico y la competitividad
para luego plantear el modelo para el desarrollo de la investigacion. Adicionalmente,
se realiza un proceso de observacion con todas las personas que conforman la
empresa Distribuciones JG segun el rol que ellas desempefian para la organizacion.
En la segunda etapa con el fin de adquirir informacion primaria se procede a realizar
entrevistas con el propietario y el gerente, y demas colaboradores para conocer el
funcionamiento de la empresa, el como hacen las cosas y las particularidades de
su cultura organizacional. Adicionalmente, se emprende la tarea de buscar
informacion estadistica suministrada por entes oficiales con el fin de poder analizar
la informacion de diferentes empresas distribuidoras de PVC para poder suplir los
requerimientos de las etapas del direccionamiento estratégico.

En la tercera etapa, con base a la informacion adquirida se inicia la construccion del
modelo de planeacion estratégica. Esta informacion sirve para desarrollar un
diagnéstico estratégico o andlisis interno y externo de la comercializadora, en este
andlisis se identificaran las caracteristicas de desempefio de la organizacion,

ademas, que se establecera la mision, vision, valores y principios corporativos.

En esta dltima etapa, se formula el plan estratégico para su posterior
implementacion, el cual se define de acuerdo con la informacion adquirida en las
etapas anteriores para luego ser presentado ante el gerente de la distribuidora.

En esta etapa los datos suministrados se clasifican segun la informacién que cada
matriz y herramienta administrativa requiera, se emplean las siguientes: matriz

DOFA, vulnerabilidad, andlisis estructural, planes de accion.

A partir del andlisis de las diferentes teorias que plantean los autores anteriormente

mencionados, a continuacion, se presenta el modelo que se aplicara durante el

48



desarrollo de la investigacion el cual estd compuesto por las siguientes fases, este
es una adaptaciéon de diferentes modelos realizado por el docente Juan Carlos

Figueroa Lozano (2019):

1. Fase de auto reconocimiento: En esta etapa se propone establecer los principios
bésicos de la organizacion como son: Quienes somos, la razén de ser, la mision y

la identificacion o definicion del modelo de negocio.

2. Fase de proyeccion o prospectiva: En esta etapa se propone establecer el rumbo
de la organizacion en ella se contestan preguntas como: ¢a donde quiero
llegar?,¢,qué quiero llegar a ser?,¢,cédmo lo voy a lograr?, ademas de definir la vision
y las proyecciones de futuro deseables.

3. Fase de Analisis del entorno: En esta etapa se plantea realizar un analisis
sistémico de la organizacién donde se identifican y analizan los diferentes contextos
y entornos, los recursos y capacidades, ademas de la identificacion de los grupos

de interés y sus mercados meta.

4. Fase de Reingenieria: En esta etapa se propone el disefio de la estructura
organica, la cadena de valor, las areas funcionales o unidades de negocio, objetivos
y metas. Ademas de establecer el disefio de la estrategia de competitividad global
y el posicionamiento estratégico a partir de la identificacion del saber hacer de la

organizacion.

5. Fase de pensamiento y disefio inteligente de la organizacion: En esta etapa se
establecen los principios de la cultura organizacional tales como: valores
corporativos, postura ética y responsabilidad social empresarial, a su vez se
desarrolla el modelo de gerencia integral; el cual involucra estilos de liderazgo y

gestion.

6. Fase de innovacion y desarrollo: En esta etapa se realiza el disefio de estrategias
de generacion de valor para los grupos de interés. Ademas, se propone el disefio
de las estrategias de competitividad especificas, por unidades de negocio de
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acuerdo con los requerimientos del mercado y su entorno, todo esto asociado al
andlisis de los recursos y capacidades internas, la gestion tecnoldgica, la

innovacion, ademas del andlisis de tendencias del saber hacer y el benchmarking.

7. Fase de consolidacion de la estrategia: En esta etapa se plantea el disefio de los
planes de accidn acordes con los objetivos y metas, la definicion de indicadores de

gestidn, la asignacion de recursos, presupuesto y cronograma de actividades.

8. Fase de adaptacion, seguimiento y control: En esta etapa se proponen las
técnicas y métodos de seguimiento, mantenimiento y control de la estrategia, a partir
de herramientas administrativas como el analisis y gestién del riesgo, gestion del
cambio, liderazgo y dindmica empresarial, ademas se propone el desarrollo de
alianzas estratégicas e ingreso a cadenas o redes globales de valor de las empresas

inteligentes en los contextos de competitividad.
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7. DESARROLLO DEL MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
EMPRESA DISTRIBUCIONES JG.

7.1 FASE 1: PROCESO DE AUTORECONOCIMIENTO: FORMULACION DEL
MODELO DE NEGOCIO.

La empresa Distribuciones JG tiene 29 afios de experiencia en el mercado, se
dedica a la comercializacion de tuberias y accesorios en PVC; asi como, de
productos eléctricos, griferias y aluminios, se ha especializado en el sector de la
construccion ya que sus productos han tenido gran acogida en los ultimos cinco (5)
afos debido a que el municipio de Jamundi (Valle del Cauca) ha presentado un
crecimiento estructural vertiginoso a causa de los multiples proyectos de vivienda

ofrecidos por las diferentes constructoras de la region.

El area geografica de mayor influencia de la organizacién es el municipio de
Jamundi; sin embargo, también distribuye sus productos en todo el sur occidente
del colombiano, su mercado objetivo son las ferreterias a las que les ofrece
productos de alta calidad a un buen precio, logrando asi atraer mas clientes.
Ademas, ha logrado establecer convenios de pago atractivos para los clientes (30
0 60 dias) y descuentos por pagos de contado; también, ha alcanzado exclusividad

con sus proveedores.

El principal competidor en la zona de influencia es la Distribuidora La Mayor, no
obstante, la empresa ha logrado establecer una diferenciacion frente a esta basada
en el desarrollo de entregas justo a tiempo y esto gracias a que cuentan con
vehiculos propios para el cumplimiento de los tiempos estipulados con sus clientes,

logrando asi una mayor fidelizacion.

Con relacion a la cultura organizacional la empresa se caracteriza por el trabajo en
equipo y satisfaccion de los clientes (basados en la atencion a los detalles), lo cual
se ha ido fortaleciendo a partir de la experiencia adquirida en el transcurso de los

anos.
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En términos de expansion la distribuidora ha considerado que el mercado ofrece

muy buenas posibilidades; sin embargo, por el momento no han contemplado la

idea de establecerse o localizarse comercialmente en otro municipio.

Finalmente, y dadas las caracteristicas actuales se logra establecer que la empresa

no cuenta con procesos de planeacidn estratégica que le garanticen la eficiencia y

la eficacia de sus procesos y que le posibiliten la consecucion de sus metas y

garanticen su permanencia en el mercado.

A continuacion, se resumen las caracteristicas actuales del modelo de negocio de

la empresa Distribuciones JG (ver anexo 1 cuestionario):

Tabla 2. Resumenes principales caracteristicas del modelo de negocio.

Criterio

Caracteristicas actuales de la empresa

Productos

Tuberias y accesorios en PVC, eléctricos, griferia

y aluminios

Mercado objetivo

Ferreterias y Constructoras

Oportunidades expansion

Mercado en crecimiento

Area geografica de influencia

Jamundi y todo el sur occidente del pais

Sistemas de distribucion y transporte

Flota de vehiculos propios

Ventaja competitiva

Cumplimiento y seriedad en entregas

aproximacion a modelo justo a tiempo

Métodos de pago clientes

Crédito 30 o 60 dias y contado con descuentos

Principales competidores

Distribuidora La Mayor

Desarrollo de proveedores

Alianza estratégica de exclusividad

Propuesta de valor

Calidad y buenos precios

Procesos de planeacion estratégica

De forma empirica

Principios de la cultura organizacional

Trabajo en equipo y satisfaccion de los clientes

Experiencia en el mercado

29 afios

Fuente: Elaboracion Propia
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7.3 FORMULACION DE LA MISION DEL NEGOCIO

En este apartado se establece una comparacion entre la misién actual y la mision
propuesta de acuerdo con los criterios de identificacion del modelo (Ver anexo 2.
Cuestionario sobre identificacion de criterios para la formulacion de la mision

organizacional).
Misidon Actual

Ser la organizacion lider en la comercializacion de tuberias y accesorios PVC, con
una variedad de productos certificados al alcance de todos nuestros clientes,
tenemos la tarea de posicionarnos en todas las ciudades del pais, fortaleciendo
nuestra arca y promoviendo el desarrollo integral de nuestro personal, clientes,
proveedores y colaboradores, logrando crecimiento, rentabilidad y seguridad, con

responsabilidad social y productos al alcance de todos.
Misién Propuesta

Somos una distribuidora especializada en la venta de tubos PVC con el objetivo de
ser una empresa competitiva en nuestra regidon, contamos con un equipo
comprometido y motivado que trabaja dia a dia para satisfacer las necesidades y
expectativas de nuestros clientes a través de un amplio portafolio de productos con

las mejores marcas, brindando cumplimiento y buen servicio.

Seguidamente se establece el cuadro comparativo en el cual se identifican las

principales diferencias entre ambas:
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Tabla 3. Criterios de diferenciacion entre la mision actual y la misién propuesta

La mision responde con los criterios de:

MISION ACTUAL

MISION PROPUESTA

CRITERIO CUMPLE | NO CUMPLE CUMPLE NO CUMPLE
1 Objetivo _prlnpjpal X %
= |de la organizacion
5 Raz,on por la que se % %
=|creod la empresa
Principales
3 | estrategias para el X X
logro de objetivos
Recursos y
4 |capacidades para X X
logro de objetivos
Principios y valores
5 | caracteristicos de la X X
organizacion

Fuente: Elaboracion Propia
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8. FASE 2: PROCESO DE PROYECCION O PROSPECTIVA
8.1 FORMULACION DE PROYECCIONES DE FUTURO DESEABLES

La empresa Distribuciones JG actualmente cuenta con una vision corporativa, sin
embargo, esta se encuentra desactualizada desde hace mas de tres afios y no esta
alineada con los objetivos a mediano y largo plazo de la empresa.

Para la distribuidora sus principales objetivos a mediano y largo plazo estan
relacionados con proyectos como ampliar el portafolio de productos PVC y lograr en
un tiempo maximo de diez afos establecerse en otro municipio; no obstante, no
tienen claridad sobre las estrategias para lograr dichos objetivos. A su vez, la
administracion es consciente de que para poder cumplir los objetivos se requiere
ampliar los recursos y capacidades con los que cuenta la empresa actualmente,
como por ejemplo hacer mayor inversion monetaria, ampliacion de la infraestructura
de la empresa o contratar un mayor nimero de personal capacitado para poder

responder al mercado.

De igual forma, siempre esta latente el riesgo de que los productos en el futuro no
tengan la misma aceptacion o que el mercado en el municipio en el que se piensa
expandir ya se encuentre saturado, por lo cual dicho objetivo de expansion puede

no resultar exitoso.

Asi mismo, en el mediano plazo la distribuidora desea seguir proyectando la imagen
de empresa seria y competitiva gracias a su gran experiencia en el mercado, de
igual forma en el largo plazo busca seguir impactando positivamente a sus clientes
a partir de su estrategia de maximo cumplimiento; la cual, le ha otorgado una gran

credibilidad, logrando una mayor fidelizacion entre sus clientes.

Del mismo modo, con el cumplimiento de los objetivos propuestos la distribuidora
busca impactar a nuevas constructoras y a los diferentes proyectos de vivienda que
se vayan a realizar en los municipios en los que se tiene cobertura.

Segun la gerencia el alcance de dichos objetivos resulta factible en un mediano y

largo plazo debido a que el entorno le brinda oportunidades como una buena
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ubicacion geografica, debido a que el municipio de Jamundi se conecta con otros
mediante una de las carreteras principales del pais, como lo es la via panamericana,
la cual por su buen estado facilita el transporte de la mercancia. Otra de las
oportunidades que brinda el entorno es el incremento de proyectos de vivienda ya
que el municipio de Jamundi se ha convertido en un atractivo para las constructoras
por consiguiente se pronostica un crecimiento poblacional y por ende un crecimiento
en el sector de la construccién, factores que podrian propiciar el crecimiento de la

empresa.

La empresa se visualiza abarcando nuevos mercados en el mediano plazo
relacionados con la venta de enseres y diferentes mobiliarios en material PVC, en

cuanto al largo plazo se planea comercializar productos importados.

Se desea que la empresa sea reconocida por su seriedad en las entregas y por su
calidad y para ello se busca ofrecer a los clientes la opcion de compras por Internet,
asi como la implementacion de software que le permita hacer seguimiento en tiempo

real a las entregas.

Finalmente, y dadas las caracteristicas de la empresa, siendo positivos esta se
visualiza en cinco (5) afios siendo la distribuidora de PVC lider en todo el Sur
Occidente del pais y en un panorama pesimista pueden llegar nuevos competidores
a su zona de cobertura y que con esto posiblemente las ventas se puedan ver

disminuidas.

A continuacién, se resumen las caracteristicas actuales de las proyecciones de

futuro deseable de la empresa Distribuciones JG:
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Tabla 4. Resumen principales caracteristicas de las proyecciones de futuro

deseable de negocio.

Criterio

Proyecciones de la empresa

Visién Corporativa

Si, pero desactualizada

Objetivos a mediano y largo plazo

de

expansion a otro municipio

Ampliar  portafolios productos vy

Estrategias para lograr los objetivos

No establecidas

Recursos para alcanzar los objetivos

Recursos econdémicos, Recursos de

personas y Recursos de Infraestructura

Capacidades para lograr los

objetivos

Personal capacitado, buenas instalaciones

Grupos de interés a impactar

Constructoras y proyectos de vivienda

Imagen deseada en el mediano y

largo plazo

Competitiva, seria, sostenible

Oportunidades del Entorno

Ubicacion geografica

Principales riesgos

Mala Acogida de los productos y mercado

saturado

Nuevos mercados

Venta de enseres y productos importados
en PVC

Necesidades y expectativas por

satisfacer

Productos duraderos con altos estandares

de calidad

Caracteristicas distintivas

Seriedad, justo a tiempo y calidad

Innovaciones para agregar valor

Compras por internet

Tecnologias por incorporar

Software de rastreo de productos

Escenario pesimista en 5 afios

Nuevos competidores reduzcan la

participacion de la empresa en el mercado

Escenario optimista en 5 afos

Distribuidora lider en el sur occidente del

pais

Fuente: Elaboracion Propia
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8.2 FORMULACION DE LA VISION DEL NEGOCIO

En esta seccion se establece una comparacion entre la vision actual y la vision
propuesta de acuerdo con los criterios de identificacion del modelo (Ver anexo 3
cuestionario sobre identificacion de criterios para la formulacion de la vision

organizacional.)
Visién Actual

En el afio 2016, ser reconocidos como la empresa lider en la distribucién de tuberias
y accesorios PVC en el territorio nacional, manteniendo altares estandares de
calidad y un personal competente que garanticen la satisfaccion y preferencia de
nuestros clientes, consolidando un posicionamiento en el mercado y seguridad

financiera.
Vision Propuesta

Ser en el afio 2024 la distribuidora de tuberias y accesorios PVC lider en el Sur
Occidente del Pais, brindando a sus clientes productos con altos estandares de
calidad, innovacion y cumplimiento. Capacitando y desarrollando a los miembros de
la organizacién con el fin de lograr el crecimiento constante de la empresa y
garantizar la satisfaccion y preferencia de los clientes.

Seguidamente se establece el cuadro comparativo en el cual se identifican las
principales diferencias entre ambas:
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Tabla 5. Criterios de diferenciacion entre la vision actual y la vision propuesta

En la visién responde con los criterios de:

VISION ACTUAL

VISION PROPUESTA

CRITERIO

CUMPLE

NO CUMPLE

CUMPLE NO CUMPLE

I~

.Se establece un
objetivo a largo
plazo?

X

X

N

¢, Hay una definicion
clara de los
servicios que la
empresa presta?

lw

,Se evidencia una
Ventaja
competitiva?

I~

. Se relacionan las
Necesidades y
expectativas de sus
grupos de interés

lon

;Se evidencia el
aporte del talento
humano en la
consecucion de los
objetivos?

Fuente: Elaboracion Propia
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9. FASE 3: ANALISIS DEL ENTORNO
9.1 EVALUACION INTERNA DE LA DISTRIBUIDORA JG

La evaluacion interna realizada a la empresa Distribuciones JG permitié recopilar y
examinar informacion acerca de aspectos organizacionales como la capacidad de
direccidon, base de clientes, finanzas, produccién y operaciones, investigacion y
desarrollo, recursos humanos, marketing y en general de los sistemas de

informacion de apoyo a la gerencia de la empresa.

Esta evaluacion es importante porque permite conocer como esta el funcionamiento
de todos y cada uno de los procesos administrativos y operativos de la organizacion.
Ademas, facilita la identificacion de las fortalezas y debilidades de la empresa (ver

anexo 4 cuestionario).

La matriz de evaluacion de factores internos se utiliza para la formulacion de la
estrategia donde resume y evalla las fortalezas y debilidades en las areas
funcionales de la empresa y también constituye una base para identificar y evaluar

la relacion entre ellas.

9.1.1 INFORMACION DE CONSUMIDORES O CLIENTES

Con relacion a la informacion de consumidores y clientes se logran identificar las

siguientes caracteristicas de la empresa Distribuciones JG:

Tabla 6. Informacién de consumidores y clientes

Informacion de consumidores o clientes
Fortalezas Debilidades
No se realizan andlisis de las

Cultura de enfoque en el servicio al cliente  |tendencias del mercado y su
entorno

Se cuenta con base de datos de los clientes |No se realizan investigaciones
sistémicas de gustos y
Existe cultura de medicién de satisfaccion de | preferencias de los clientes

los clientes

Fuente: Elaboracion Propia
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9.1.2 ANALISIS DEL AREA FINANCIERA

Con relacion a la capacidad financiera que posee la empresa Distribuciones JG se

establecen los siguientes criterios:

Tabla 7. Finanzas

Finanzas
Fortalezas Debilidades
Cumplen con las obligaciones financieras
exigibles en el corto plazo La empresa no tiene definidas
Posee estabilidad y solidez financiera estrategias de
Eficiente y efectiva en el uso de sus recursos apalancamiento financiero
Nivel de endeudamiento adecuado

Fuente: Elaboracion Propia
9.1.3 ANALISIS DEL AREA PRODUCCION/OPERACIONES

A continuacion, se exponen los recursos y capacidades del area operativa de la

empresa Distribuciones JG:

Tabla 8. Produccion/ Operaciones

Produccién/Operaciones
Fortalezas
Los equipos y herramientas de la empresa se encuentran en buen estado

La empresa posee la tecnologia adecuada

La empresa cuenta con una herramienta para el control de la produccion e
inventarios

La empresa cuenta con instalaciones efectivamente localizadas y disefiadas
Poseen la infraestructura para el desarrollo de procesos de distribucion y
transporte

La empresa posee la tecnologia adecuada

Fuente: Elaboracion Propia
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9.1.4 ANALISIS DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS

A continuacién, se relacionan los factores internos correspondientes al area de

recursos humanos:

Tabla 9. Recursos Humanos

Recursos Humanos
Fortalezas Debilidades

Cultura de medicion de la satisfaccion | No existe un plan de capacitacion y
de los trabajadores y su motivacion formacion para los empleados
No se realizan evaluaciones del clima
organizacional
No existe un sistema de evaluacién de
desempeiio

Rotacion de personal baja

Fuente: Elaboracion Propia
9.1.5 ANALISIS DE CAPACIDAD DE DIRECCION

Seguidamente, se presentan las fortalezas y debilidades relacionadas con el criterio

capacidad de direccién de la empresa Distribuciones JG:

Tabla 10. Capacidad de direccion

Capacidad de direccion
Fortalezas Debilidades
Los principales cargos administrativos [No tienen identificados los valores,

cuentan con formacion educativa |cultura organizacional y creencias
superior dominantes en la organizacion

No se cuentan con una metodologia

_ B para realizar una planeacion estratégica
Hay capacidad de adaptacion a los

cambios

No existe un plan de control y
seguimiento de los planes y proyectos

Fuente: Elaboracion Propia
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9.1.6 ANALISIS DE CAPACIDAD DE INVESTIGACION Y DESARROLLO

Se describen las caracteristicas internas del item de investigacion y desarrollo de

la empresa Distribuciones JG:

Tabla 11. Investigacion y desarrollo

Investigacion y desarrollo
Fortalezas Debilidades

No hay definidas estrategias para buscar la calidad

La empresa no tiene implementada una herramienta
gue mida el tema de calidad frente a sus

La empresa cuenta con la competidores

capacidad de generar y
desarrollar nuevos
productos o servicios

No se han definido metas y politicas para realizar
investigacion y promover el desarrollo en el municipio
de Jamundi

No se desarrollan procesos de mejora de la calidad

Fuente: Elaboracion Propia
9.1.7 ANALISIS DEL AREA DE MERCADOTECNIA

En relacion con el &rea de mercadeo se identifican las siguientes caracteristicas:

Tabla 12. Mercadotecnia

Mercadotecnia

Fortalezas Debilidades

La empresa tiene conocimiento |No se han realizado estudios sobre cémo ha
acerca del posicionamiento de |evolucionado la participacién en el mercado de
sus productos en el mercado la compaiiia

Se conoce el comportamiento de
la demanda de los productos de
la organizacion

Se tiene identificado la estructura
y la capacidad de penetracion de
la red de ventas

No se hacen investigaciones de mercado

Fuente: Elaboracion Propia
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Finalmente, se presenta el cuadro resumen del perfil de la auditoria interna de la
empresa Distribuciones JG donde se logra identificar cuéles son los factores
internos que caracterizan a la organizacion, tanto en términos de fortalezas como
de debilidades con el fin de establecer posibles planes de accion acordes a las

necesidades y potencialidades de esta:

Tabla 13. Perfil de la auditoria Interna de la Distribuidora JG

PERFIL DE LA AUDITORIA INTERNA
Factores Debilidad Fortaleza
Informacion de consumidoresoclientes | 1 |2 |3 |4 |56 |7 |8]|9]10
Finanzas 1123|456 |7]8|9]|10
Produccién/Operaciones 1/2/3|4|5]/6[7]8]9]10
Recursos humanos 112(3|4|5|6|7|8|9]10
Capacidad de direccion 1/2/3|4|5/6|7]8]9]10
Investigacion y desarrollo 1123|4567 ]8]9]10
Mercadotecnia 1/2|3|4|5|6|7|8|9]10

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se logra establecer que la empresa
Distribuciones JG posee una fortaleza moderada en los criterios de Informacion de
consumidores o clientes (7) y el factor de finanzas (8) a su vez cuenta con una
fortaleza de nivel superior en el criterio de produccién y operaciones.

Por su parte, los criterios de Recursos Humanos, Capacidad de direccion,
Investigacion y desarrollo y Mercadotecnia son considerados como factores con

oportunidades de mejora.
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9.2 EVALUACION EXTERNA DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA JG

La auditoria del entorno externo realizada a la empresa Distribuciones JG se orient6
hacia la identificacidn de las fuerzas externas como: econdmica, tecnoldgica, social,
politica y competitiva, asi como a la evaluacién de las tendencias, variables y
cambios presentes en el mercado. Esta evaluacion permite reconocer las
oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la organizacion con el fin de

establecer las mejores estrategias para hacer frente a las mismas.
9.2.1 FUERZAS Y TENDENCIAS ECONOMICAS

En este apartado se estudian las variables econdmicas relacionadas con el
comportamiento de la economia del pais y de la organizacién las cuales permiten
identificar los factores claves para determinar las oportunidades de crecimiento de

la empresa y las posibles amenazas que le puede definir el entorno.
A continuacion, se presenta el analisis de las variables econdémicas:

9.2.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

Teniendo en cuenta las caracteristicas econémicas y de mercado de la empresa
Distribuciones JG, a continuacion, se relacionan los indicadores econémicos mas
importantes los cuales se constituyen en oportunidades de crecimiento para la

empresa en términos de planeacion.

Segun la clasificacion del DANE la empresa Distribuciones JG pertenece a la
actividad econdémica de: “Comercio al por mayor y al por menor, transporte,
alojamiento y servicios de comida” especificamente dentro de la categoria de
Comercio al por mayor y al por menor.

En este sentido, de acuerdo con las estadisticas del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE,2019) en el segundo trimestre del afio 2019 el

Producto Interno Bruto del pais crecié un 3,0% respecto al mismo periodo del 2018.
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De igual forma, se destaca que las actividades econémicas que mas contribuyeron
a este crecimiento estan relacionadas con el grupo de referencia de Comercio al por
mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas;
transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida, la cual tuvo un
crecimiento del 4,8%, lo que evidencia la gran dinamica econdmica del sector y las
posibilidades de crecimiento para la Distribuidora JG.

A continuacion, se presenta la estadistica de crecimiento del Producto Interno Bruto
(PIB) entre el periodo 2017- 2019 para la actividad econémica de “Comercio al por
mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas;
transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida”, donde se logra
identificar el crecimiento del grupo de referencia especifico de “Comercio al por
mayor y al por menor” asi como todos demas grupos de referencia que hacen parte

de esta actividad econdmica (ver cifras de la tabla No. 14).

Tabla 14. Tasas de crecimiento del Valor agregado por actividad econémica —
2017/2019

I ey B E—S—
ACTIVIDADES (o [ofwm w [ 7 [ [v]ulwm[w[ |
omercio al por mayor y al por menor;
eparacion de vehiculos automotores y
notocicletas, transporte, alojamiento y 0.7 3.7 33 *
servicios de comida
omercio al por mayor y al por menor 15 21 35 -02 49 38 28 29 4.5

Mantenimiento y reparacion de vehiculos BN SRR NEPL MR 15 15 04 12 20 29
B e 03 -02 17 18 03 48 13 25 26 23
ransporte acuitico 27 14 50 1.1 1115 12 14 01 44
ransporte aéreo 110 157 78 -95 47 03 19 216 64 176
Sl 33 57 81 26 [PBY 65 22 13 a7 76 60
e el 04 02 03 09 [EE 100 80 s6 37 57 79
Alojamientn y servicios de comida 04 23 30 24 [Pl 46 36 37 22 35 33 63

Fuente: DANE, Cuentas nacionales
Debido a la cercania con la ciudad de Cali, ha crecido el interés de inversion en el
municipio de Jamundi por lo tanto el sector de la construccion se ha visto
beneficiado incrementando las ventas de proyectos de vivienda.
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9.2.1.2 NIVELES DE INGRESO DE LA POBLACION

De acuerdo con informacion suministrada por el Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE) y por el Ministerio de Trabajo a continuacion se
presentan la estadistica del comportamiento del salario minimo en el periodo
comprendido entre 2003 y el 2019.

Gréfica 1. Variacion salario minimo en Colombia.

N INDICADORES
" ASI HA VARIADO EL SALARIO MINIMO

i === Eyolucién del minimo
: en pesos colombianos

Fuente: MinTrabajo. Infografia: EL COLOMBIANO © 2019. JT (N4)

Fuente: Ministerio del Trabajo
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Gréfica 2. Porcentaje de hogares segun tamafio de la unidad de gasto y rango de
ingresos Total nacional 2016 - 2017

100
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£ 50 29 4
g 40 31,6 304 30,4
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20
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0
1 Persona 2 Personas 3 Personas 4 Personas 5 0 mas personas
= Menos de 1 SMLMV De 1 a menos de 2 SMLMV
mDe 2 a menos de 3 SMLMV m Mas de 3 SMLMY

Fuente: DANE - Encuesta Nacional de Presupuestos de los Hogares.

Con base en las estadisticas nacionales se logra determinar las siguientes
caracteristicas que se constituyen en oportunidades de crecimiento para la
empresa: de acuerdo con el aumento del 6% que tuvo el salario minimo en el afio
2019 se logra establecer que este es el aumento real mas significativo en los ultimos
16 afos, generando que los colombianos tengan un mayor poder adquisitivo lo que
posibilita el tener una mejor calidad de vida, de igual manera se logra identificar que
los hogares colombianos compuestos por tres, cuatro y cinco personas o mas los
cuales corresponden al 23,5%,26,8% y 27,8% de la poblacion respectivamente, son
familias con ingresos superiores a los 3SMLMV, lo cual evidencia su alto nivel
adquisitivo y su mayor facilidad para acceder a una vivienda propia, factores que
estan relacionados directamente con el fortalecimiento del sector de la construccion
y que igualmente beneficia el desarrollo de las actividades comerciales de empresas
dedicadas a la venta de materiales para el sector referenciado.

De igual forma, de acuerdo con la Division del gasto total mensual por Clasificacion
del Consumo Individual por Finalidades (CCIF) se identifica que, a nivel nacional, el

gasto mas grande de los hogares (28,7%), corresponde a gastos de alojamiento y
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pago de servicios publicos por lo que se puede establecer que los colombianos se
encuentran interesados en adquirir vivienda, esto representa una oportunidad de
crecimiento para las empresas encargadas de distribuir productos para el sector de
la construccidn, ya que al analizar la cadena de suministros se puede inferir que, si
las ventas de proyectos de vivienda aumentan, el sector de la construccion se vera
beneficiado lo que a su vez contribuye que la demanda de los productos ofertados

por las empresas de venta de material para la construccion aumente.

A continuacion, se presenta la clasificacion del Gasto total mensual de la unidad de
gasto segun Clasificacion del Consumo Individual por Finalidades (CCIF) Total
nacional 2016 — 2017.

Grafica 3. Gasto total mensual de la unidad de gasto segun Clasificacion del
Consumo Individual por Finalidades (CCIF) Total nacional 2016 - 2017

3.1% 3,0% 1,|7'% 0,7% = Alojamiento, agua, electricidad, gas y
- otros combustibles

/
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3,9% ® Transporte
\ m Restaurantes y hoteles
‘ = Prendas de vestir y calzado

m Muebles, articulos para el hogar
m Informacién y comunicacion
Recreacion y cultura

m Educacion

Fuente: DANE - Encuesta Nacional de Presupuestos de los Hogares.
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9.2.1.3 LA INFLACION EN COLOMBIA
De acuerdo con los datos suministrados por el DANE la inflacién en Colombia fue
de 0,22 % en julio de 2019, en comparacion con junio del mismo afio mientras que

la inflacién anual se sitlla en un 3,79%.

El comportamiento del indice de Precios al Consumidor detalla que a julio de 2019
el grupo de Alojamiento, Agua, Electricidad, Gas y Otros combustibles ha sufrido

una variacion de 0,17%.

A continuacion, se muestran las variaciones que ha tenido la inflacion desde el afio
2000 hasta el 2018.

Grafica 4.Comportamiento de la Inflacion en Colombia periodo 2000- 2018.
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Fuente: Elaboracion propia

Debido a la tendencia decreciente que ha tenido la inflacion durante los ultimos afios
en el pais se podria inferir un posible aumento en el poder adquisitivo de las familias
lo que traeria consigo un beneficio para el sector de la construccion ya que la

compra de vivienda se podria ver incrementada. Por lo que, al crecer la actividad
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econOmica del sector de la construccién se propicia una mayor demanda en la
compra de insumos, lo que se convierte en una oportunidad de crecimiento para las
empresas encargadas de la distribucion de los diferentes materiales requeridos para

la construccion.

9.2.1.4 BALANZA COMERCIAL

De acuerdo con informacion suministrada por el Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (DANE, 2019) y la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales en junio de 2019 se registr6 un déficit en la balanza comercial
colombiana de US$760,9 millones FOB, mientras que en junio de 2018 se present6
un déficit de US$715,5 millones FOB.

De acuerdo con lo anterior se puede concluir que Colombia tiene una balanza
comercial deficitaria, es decir, se compra del exterior mas de lo que se vende. De
esta forma con base en la teoria econémica (An6nimo, 2019) se puede establecer
que cuando las economias que dependen fuertemente de los productos
generados en el exterior sufren un incremento en el tipo de cambio este afectara
directamente el desempefio econdmico del pais. Asi mismo se espera que un
aumento generalizado en los precios de los bienes que se consumen a nivel
nacional tenga como consecuencia un aumento de la inflacién. Esta inflacion
incentiva el ahorro productivo, es decir, conociendo que los precios van a subir,
los empresarios prefieren no invertir y esperan a que los precios bajen lo que
significa que si hay menos inversion habrd menos fabricas operando y por ende
menos empleos generados lo que impactard negativamente muchos ambitos de
la economia, lo cual termina afectando los diferentes sectores comerciales del
pais como podria ser el caso del sector, o que se podria constituir en una posible

amenaza para la proyeccion de crecimiento de las compaifiias.

9.2.1.5 MERCADO LABORAL

Conforme a la informacion suministrada por el Departamento Administrativo

Nacional de Estadistica (DANE) y la Gran Encuesta Integrada de Hogares (GEIH)
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para el mes de julio de 2019 se establecido la tasa de desempleo en un
10,7%, mientras que, la tasa de ocupacion se ubico en 56,2%.

A continuacion, se presentan las variaciones que ha tenido la tasa de empleo en los

ultimos 18 anos:

Gréfica 5. Total, nacional de poblacién ocupada periodo 2001 al 2018
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Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) y la Gran

Encuesta Integrada de Hogares (GEIH).

De acuerdo con el comportamiento presentado por la tasa de ocupacién durante los
altimos afios en el pais se logra establecer que existe una tendencia creciente en el
porcentaje de personas empleadas en Colombia, generando asi un aumento en el
poder adquisitivo de las familias colombianas y posibilitando la mejora de la calidad
de vida. A su vez, esto trae beneficios para el sector de la construccion porque la
compra de vivienda se podria ver incrementada debido a que entre mas empleo
exista en el pais mas seran los interesados en adquirir vivienda, representando una

oportunidad de crecimiento para las empresas encargadas de distribuir insumos a
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este sector, ya que de acuerdo con su cadena de suministro, si el sector de la
construccion aumenta sus proyectos de vivienda por ende se requerira mayor

demanda de productos que las distribuidoras ofertan.

Para el mes de julio del afio 2019, el numero de personas ocupadas en el total
nacional es de 22.307 miles de personas. Las ramas de actividad econémica que
concentraron el mayor numero de ocupados fueron: Comercio, hoteles y
restaurantes; Estas tres ramas captaron el 63,7% de la poblacién ocupada. La rama
de mayor crecimiento, frente al trimestre movil mayo - julio 2019, fue Construccién
con 10,2%.

Es beneficioso que el sector de la construccion sea el que mas ha contribuido con
la tasa de empleo en el pais, ya que esto significa que este sector se esta
potencializando, es decir, al haber mayor nimero de personas que estan siendo
ocupadas en esta rama de la actividad econémica se puede inferir que la demanda
de proyectos de vivienda esta aumentando por lo tanto las empresas dedicadas al
comercio al por mayor (venta de insumos para la construccion) tendran una
oportunidad de crecimiento en el mercado ya que el requerimiento de productos

aumentara las ventas y utilidades.

Tabla 15.Poblacion ocupada segun rama de actividad econémica Julio (2019-2018)

Total Nacional

Rama de actividad Julio Julio Distribucién  Variacién | Contribucién
2019 2018 (%) absoluta en p.p.

Total ocupados 22.140 22.331 100,0 -191

Comercio, hoteles y restaurantes 6.059 6.157 27,4 -98 -0.4
Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler 1.611 1.675 7.3 -64 -0,3
Agricultura, pesca, ganaderia, caza y silvicultura 3.416 3.475 15,4 -59 -0,3
Industria manufacturera 2.541 2.566 11,5 -25 -0,1
Otras ramas” 761 775 3,4 -14 -0,1
Construccion 1.449 1.456 6,5 -7 0,0
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 1.756 1.752 7.9 +4 0,0
Servicios comunales, sociales y personales 4.545 4.474 20,5 +71 0,3

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) y la Gran
Encuesta Integrada de Hogares (GEIH).
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9.2.2 FUERZAS Y TENDENCIAS SOCIALES

Los aspectos sociales, culturales y demogréaficos son caracteristicas vinculadas a
las relaciones personales que afectan la vida social de las personas, sirven
fundamentalmente para identificar aspectos de gran importancia como lo es la
poblacion total de la regidn, sus costumbres, creencias, entre otros factores que
inciden en definir la demanda a la que se puede ver enfrentada las empresas, y de

esta manera se logran establecer oportunidades o amenazas que el entorno define.

9.2.2.1 TENDENCIAS DE CRECIMIENTO POBLACIONAL

De acuerdo con el ultimo censo realizado en el afio 2018, se estima que en
Colombia existen un total de 48.258.494 habitantes del total de los habitantes el
51,2% son mujeres y el restante 48,8% hombres. Ademas, la mayor poblacién en
Colombia se ubica en las edades entre los 14 y 18 afos, franja que concentra el
26,1%. Le siguen las personas entre 18 y 26 afos, con un 16%; los mayores de 65

afios con el 9,1% y, finalmente, estan los nifios entre 0 y 5 afios con un 8,4%.

A continuacién, se presenta la grafica de crecimiento poblacional y proyecciones
hasta el 2020:

Grafica 6. Crecimiento poblacional en Colombia afios 1985-2020

TASAMEDIA DE CRECIMIENTO (EXPONENCIAL). COLOMBIA 1985-2020
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Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
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De la anterior gréfica de tendencia de crecimiento poblacional se puede observar
que, como consecuencia del rapido y sostenido descenso de la fecundidad en las
Gltimas cuatro décadas, Colombia se encuentra en un proceso de cambio
demografico, lo que ha incidido en el cambio de la estructura por edad de su
poblacion. Esta situacion se caracteriza por un incremento de la poblacién joven,
asi como del grupo de personas mayores de 60 afios, no obstante, el hecho de que
la tasa de crecimiento poblacional a nivel nacional se ha visto disminuida también
se han aumentado el nimero de expansiones de urbanizacion y construccion en

todo el pais.

9.2.2.2. PIRAMIDE POBLACIONAL DE COLOMBIA

En la siguiente grafica poblacional de Colombia, se muestra que gradualmente la
poblacién de género femenino como masculino ha venido creciendo tendencial
mente de manera gradual, pero en menor medida a diferencia de los afos anteriores
(2015-2018), para el afio 2019 hay en total 48 millones 258 mil 494 habitantes segun
el censo del DANE y se estima que para el afio 2020 la poblacién incremente a
50.882.884 habitantes. Este dato se compone de 44,1 millones de personas

efectivamente censadas, mas otros 4,09 millones reportados como omitidos.

Segun los datos consolidados del DANE, del total de los habitantes el 51,2% son

mujeres y el restante 48,8% hombres.
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Gréfica 7. Pirdmide poblacional de Colombia 2015- 2018 con proyeccion al afio
2020.
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Fuente: Piramides de poblacién del mundo desde 1950 a 2100

Por consiguiente, aunque la poblacion cada vez esta creciendo en menor medida,
se continda reflejando un aumento considerable en la poblacién colombiana para
los proximos afios, generando la ampliacion del mercado de la construccion de

viviendas, que se ha convertido en el principal interés de los colombianos.

9.2.2.3 TENDENCIA DE CRECIMIENTO POBLACIONAL EN JAMUNDI

La dltima poblacién conocida en el municipio de Jamundi es de 124.600 habitantes
para el afio 2017. Esto corresponde al 0.254% del total de la poblacién
Colombiana. Se estima que si la tasa de crecimiento de la poblacién se comporta
igual que en el periodo 2015-2017 (2.09%/Afi0), la poblacion proyectada para el afio

2019 en el municipio seria aproximadamente de 129.894 habitantes.

A continuacién, se muestra la tabla de tendencia de crecimiento poblacional en
Jamundi desde el afio 1988 hasta el 2016:
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Gréfica 8. Crecimiento de la poblacién en el municipio de Jamundi

Jamundi: historia de la poblacion (en miles)

-
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Fuente: Alcaldia del municipio de Jamundi

El pais ha experimentado un acelerado proceso de crecimiento de las cabeceras
municipales en los ultimos treinta afios, donde el municipio de Jamundi no es la

excepcion como se muestra en la anterior grafica.

De igual forma se comprueba el impacto que tiene la urbanizacion del municipio
sobre el incremento poblacional debido a la interaccién que se genera con nuevas
culturas que llegan a establecerse en el municipio viéndose atraidos por sus
multiples atractivos, por la gran oferta de proyectos de vivienda y por ser una de las

areas metropolitanas con mayor crecimiento en el Valle del Cauca.

En la actualidad Jamundi concentra el 30% de la oferta disponible de proyectos de
vivienda de Cali y su area de influencia, teniendo cerca de 75 proyectos activos y
30 constructoras, frente a este aspecto social las empresas dedicadas al comercio
al por mayor de insumos de construccion se ven en un panorama optimista puesto
que el crecimiento demografico del municipio les genera mejores oportunidades en

el mercado y les permite mejorar su participacion.
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9.2.2.4. PIRAMIDE POBLACIONAL DEL MUNICIPIO DE JAMUNDI

La piramide Poblacional de Jamundi muestra a una poblacién que est4 pasando por
un proceso de envejecimiento. Esto debido a que su base se encuentra més
reducida (piramide Regresiva) a medida que pasan los afios y hay un
engrosamiento en la mitad de la grafica, la cual muestra cual sera la préxima
poblacion adulta mayor, y no se presentan el mismo nimero de nacimientos que
remplacen esa poblacion envejecida. No obstante, al estarse reduciendo la base de
los nacimientos actuales la poblacién ha ido creciendo continuamente de una forma

mas desacelerada
A continuacion, se presenta la piramide poblacional del municipio de Jamundi:

Grafica 9. Piramide poblacion comparativa afio 2005, 2018 y proyeccién al 2020 del

municipio de Jamundi.
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Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)
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9.2.2.5 NIVEL DE EDUCACION EN EL MUNICIPIO DE JAMUNDI

La educacion es uno de los factores que mas influye en el avance y progreso de las
personas y sociedades, ademas de proveer conocimientos, la educacion enriquece

la cultura, los valores y todo aquello que caracteriza al ser humano.

La educacidon es necesaria en todos los sentidos, esta permite alcanzar mejores
niveles de bienestar social, eleva las condiciones culturales, posibilita un mayor
crecimiento econdmico, facilita el acceso a mejores niveles de empleo ampliando
asi las oportunidades de crecimiento tanto para jovenes como para la poblacién en

general.
A continuacién, se expone la grafica por nivel educativo del municipio de Jamundi:
Gréfica 10. Nivel educativo de la poblacion en el municipio de Jamundi afio 2012.
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Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE)

De la anterior tabla se puede analizar que: El 37,1% de la poblacién residente en
Jamundi, ha alcanzado el nivel de basica primaria y el 34,5% secundaria; el 5,8%
ha alcanzado el nivel profesional y el 0,9% ha realizado estudios de especializacion,

maestria o doctorado. La poblacién sin ningun nivel educativo es el 6,3%.

En las economias modernas el conocimiento se ha convertido en uno de los factores

mas importantes de la produccion. Las sociedades que mas han avanzado en lo
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econémico y en lo social son las que han logrado incrementar su progreso en el
conocimiento, tanto el que se transmite con la escolarizacion, como el que se
genera a través de la investigacion. Bajo este panorama se puede establecer que
el municipio de Jamundi se encuentra en un momento de crecimiento y progreso,
soportado en el fortalecimiento de los procesos educativos lo que se constituye en
una oportunidad de crecimiento para la el sector de la construccién y a su vez para
las empresas dedicadas al comercio al por mayor de insumos para dicho sector,
puesto que se infiere que entre mayor nivel educativo tenga la poblacion, mayores

seran sus ingresos posibilitando el acceso a compra de vivienda propia.

Por consiguiente, el sector de la construccion se vera beneficiado ya que se
demandaran mas proyectos de vivienda y edificaciones en general, creando una
oportunidad de crecimiento para las empresas dedicadas al comercio al por mayor
de insumos de construccion debido a que las constructoras requeriran un mayor

namero de los productos ofertados por la empresa.

9.2.2.5.1 INGRESO DE EDUCACION SUPERIOR PUBLICA AL MUNICIPIO

De acuerdo a reunién sostenida en septiembre del afio 2018 entre concejales,
empresarios y funcionarios del entonces gobierno municipal de Jamundi,
encabezados por el alcalde Edgar Yandy Hermida y las directivas de la Universidad
del Valle lideradas por el rector, Edgar Varela Barrios, se anunci6 la firma de una
alianza estratégica con el fin de establecer un nodo (espacio de clases) y construir
un campus universitario en el municipio con el fin de que haga parte de la seccional
sur de la Universidad del Valle ya que todos los municipios cercanos a Cali (con

excepcion de Jamundi) cuentan con una sede de la Universidad.

Teniendo en cuenta que el municipio cuenta con proyectos empresariales como
Zonamerica y Tecno quimicas, es positivo la construccion del campus universitario
ya que con este se garantiza el incremento del nivel educativo de la poblacién

Jamundefia y el ingreso al mundo laboral.

80



Inicialmente, se ofertaran programas académicos en tecnologias en administracion
y en contabilidad y finanzas, de igual manera, se garantizara la oferta de educacion
en inglés (especialmente conversacional), proyecto que sera liderado por la Escuela

de Ciencias del Lenguaje de la Universidad del Valle.

Debido al crecimiento del municipio en los ultimos afios, con este proyecto se busca
ofrecer educacién superior publica de calidad a los més de 1.600 jovenes graduados
anualmente en el municipio, debido a que sélo el 5.8 % de los Jamundefios ha
alcanzado el nivel de formacién superior.

Para facilitar el acceso a la educacion superior, la administracion municipal con la
ayuda del Departamento de la Prosperidad del Gobierno Nacional buscara crear el
programa de jévenes en accion con el fin de ofrecer subsidios de hasta un millén de
pesos a los estudiantes de escasos recursos que ingresen a la Universidad del Valle

con el fin de incentivarlos.

Para el afio 2019, el municipio cuenta con dos instituciones educativas privadas de
educacién superior; la Unicatolica la cual ofrece programas como: Administracion
de Empresas, Técnico Profesional en Gestion Empresarial, Tecnologia en
Desarrollo de Software, Tecnologia en Gestion de Logistica Empresarial, de igual
manera y la Corporaciéon CRES cuenta con una oferta académica con programas
como psicologia, ingenieria industrial y contaduria publica, sin embargo, por el valor
de la matricula financiera no es accesible para la mayoria de la poblacién

Jamundeiia.

9.2.2.6 CAMBIO EN LOS PATRONES CULTURALES

Durante las ultimas décadas se han presentado multiples cambios con relacion al
desarrollo de las tecnologias, la globalizacién mundial y la incorporacién de la mujer
al mundo laboral. Estos avances, han modificado la percepcion del hogar y los
patrones clasicos de modelo familiar compuesto por los padres y los hijos y/o la

familia extensa, y han dado paso al aumento de familias monoparentales (un
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progenitor y uno o varios hijos) y homoparentales (familia compuesta por dos

progenitores de un mismo sexo).

Unido a este desarrollo tecnolégico, cultural, social y familiar, se ha dado un
progresivo cambio de valores y un paulatino abandono del componente religioso,
propiciando la aparicion de nuevas generaciones como los millennials, los cuales
se caracterizan por el deseo de no tener ataduras de ningun tipo por el contrario
privilegian las aventuras, los viajes, invertir su tiempo en adquirir nuevos
conocimientos y ser financieramente independientes. Sin embargo, estos se
preocupan por el futuro ya que piensan en invertir y tener un activo que les brinde
seguridad en adelante méas alla de cotizar para una pensién o tener hijos como

medida de proteccion en los afios venideros.

Para la generacion millennials una de sus principales metas es independizarse de
sus padres con el fin de adquirir un hogar propio y autonomia, es por esto que como
principal proyecto de vida toman la iniciativa de acceder a créditos de vivienda que
les permitan cumplir sus metas de independencia. Lo anterior se convierte en una
oportunidad de crecimiento para el sector de la construccion ya que, aungue esta
generacion no tiene dentro de sus prioridades la conformacién de una familia en el
futuro si estan buscando constantemente acceder a mejores oportunidades de vida
entre ellas la adquisicion de vivienda propia. Para el sector de la construccion estas
nuevas generaciones han creado un aumento en la demanda de proyectos de
vivienda posibilitando a su vez el incremento de las ventas de las diferentes
empresas que hacen parte de la cadena de suministro de este sector como las
ferreterias, alquileres de maquinaria pesada y distribuidoras de materiales PVC,

entre otros.

9.2.2.7 CAMBIO EN LOS MEDIOS DE COMUNICACION

Durante los udltimos afos se han venido estructurando cambios en el uso de los
medios de comunicacion, las personas han dejado de lado los periddicos y las

antiguas revistas y en la actualidad, es casi imposible encontrar a una persona que
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no use una red social como Facebook, que no dedique tiempo a conversar por
WhatsApp, vea fotos e historias en Instagram, videos en YouTube o se informe por

medio de Twitter.

Gracias a la proliferacion de los teléfonos inteligentes, los usuarios registrados en
las redes sociales han ido cada vez mas en aumento a nivel mundial y Colombia no
es la excepcién. De hecho, segun un estudio realizado por la firma COM Score, el
alcance de las redes sociales entre los colombianos es de 83,8%, lo que se destaca
de este estudio es el potencial que existe en el pais en el consumo del contenido
social. Desde el lado de las empresas y los anunciantes, el contenido patrocinado,
el marketing de influencers y el uso de videos en vivo aparecen como las principales

tendencias para llegar al usuario.

La importancia de las redes sociales en la vida diaria es tanta que se ha convertido
en la actividad que mas realizan los colombianos invirtiendo hasta 6,7 horas al mes
en promedio esto demuestra que el uso de las redes sociales son de gran
importancia y es por esto que muchas de las empresas constructoras en el
municipio de Jamundi han visto en este tipo de plataformas un canal de
comercializacion mas que uno de comunicacion, convirtiéendose en una oportunidad
de crecimiento para el sector ya que las personas encargadas del mercadeo en las
constructoras se estan enfocando en anunciar los proyectos de vivienda por este
tipo de canales, logrando asi llegar a su publico objetivo, despertando el interés de
sus clientes y el deseo de adquirir una casa propia. Por lo anterior, y gracias a la
dinamica poblacional en términos del crecimiento demografico del municipio de
Jamundi en el Valle del Cauca, se puede inferir un posible aumento de las ventas
de vivienda en el sector de influencia hecho que repercute directamente con la

demanda de insumos y productos.
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9.2.2.8 CAMBIOS EN SITIOS DE VIVIENDA: DE LAS GRANDES CIUDADES A
LAS INTERMEDIAS.

Cada vez es més frecuente ver coOmo empresarios, constructoras, familias y
comerciantes, han fijado sus expectativas de crecimiento en las ciudades
intermedias, brindandoles a estas la oportunidad de ser mas globalizadas, sin dejar
de lado su arraigo cultural, pero permitiendo el acceso a lo que antes era privilegio

de las capitales.

Asi pues, la llegada del comercio organizado a las ciudades intermedias ha influido
en una nueva forma de ver y consumir, se acabaron los grandes recorridos hasta la
ciudad capital mas cercana a disfrutar de un buen restaurante, comprar un carro o

poder acceder a marcas de ropa que antes eran impensables.

En contraste con las grandes ciudades, las intermedias permiten un proceso de
urbanizacién y ocupacion territorial mas equilibrado y sostenible; por su tamafio, son
mas comprensibles, su planificacion es mas sencilla y su impacto sobre el medio
ambiente menor. Las ciudades intermedias en comparacion con las grandes brindan
una mejor calidad de vida, menor conflictividad entre sus habitantes y menores

costos sociales.

El valle del cauca es el departamento del pais con mayor nimero de este tipo de
ciudades (intermedias), las cuales cuentan con ciertas ventajas como lo son: buena
infraestructura vial, de transporte y puerto maritimo internacional; alta cobertura de
servicios publicos; privilegiada posicidn geoestratégica; importante desarrollo y

potencial agroindustrial y turistico.

Por su parte, Jamundi a través de los afios se ha convertido en un municipio muy
importante el cual contribuye con el desarrollo de la region vallecaucana, en los
altimos dos afos se registraron de acuerdo al DANE la cifra de 30.000 nuevos

residentes.
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Asi pues, el municipio de Jamundi es el destino de buena parte de las familias que
en los ultimos afios se mudaron de Cali y otras grandes ciudades, huyendo del

bullicio de las urbes.

Su riqueza natural, su topografia y la cercania con la capital del Valle, ha convertido

a Jamundi en polo de desarrollo urbanistico.

Uno de los tantos motivos por los que muchas familias siguen escogiendo el
municipio, es por la cercania con el sur de Cali ademas de que el municipio de
Jamundi cuenta con todos los servicios bancarios, centros comerciales y demas

supermercados, evitando el desplazamiento hasta Cali.

Desde la alcaldia se busca incentivar el crecimiento del municipio en materia de
infraestructura, vivienda, seguridad, educacion, entre otras areas, asi como para el
mejoramiento del entorno, y la regulacion y el reordenamiento urbano, con el fin de
que las personas que escojan Jamundi como su lugar de residencia, ya que esto

genera beneficios para el comercio, sector de la construccion, etc.

9.2.2.9 CAMBIOS EN LA MOVILIDAD EN EL SUR DE CALI

La urbanizacion es resultado de las diferentes transformaciones econdmicas
propiciadas por el capitalismo el cual trajo desarrollo tanto industrial como
financiero. Este desarrollo tiene que enfrentarse a diferentes tipos de desafios como
lo son la vivienda, el acceso al agua, la movilidad, la seguridad, etc.

Actualmente, largas filas de vehiculos avanzan lentamente mientras presencian el
desarrollo de las obras en la via Cali — Jamundi. De acuerdo con la Secretaria de
Infraestructura Vial y Valorizacion el proyecto ha avanzado aproximadamente un
70%, sin embargo, se estimaba que el plazo maximo de entrega fuera diciembre de
2019, n obstante, hay retraso vial en la construccion de la via por lo que por lo que

se pronostican por lo menos seis meses mas de obras.
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El proyecto de ampliacion de la via Cali - Jamundi comprende la ampliacion a tres
carriles entre la Carrera 101 y la 127. Para enero de 2020, se esta trabajando en

las rampas de acceso para el puente de la Carrera 122 (Crucero a Puerto Tejada).

De igual manera, a la altura del colegio Farallones y de la Universidad Autbnoma se
esta realizando la instalacion del alcantarillado. Mientras que, se ha rehabilitado 1.1
km de via en total sobre la Carrera 122 a la 118 en la que ya se encuentra el tercer

carril habilitado.

Este desarrollo vial vuelve el sur de la ciudad de Cali mas llamativo para la
adquisicion de vivienda ya que su dindmica inmobiliaria y empresarial sera mayor,
pues esta zona se encuentra en expansion, y se espera que este sector en los
préximos 5 afios sea habitado por 600.000 personas, cuando a 2020 la cifra alcanza
las 300.000 personas. Siendo asi, las obras de mejoramiento vial afectaran
positivamente al sector de la construccion, ya que, el sur de Cali se volvera atractivo
y atraerd a mas habitantes, por lo que los proyectos de vivienda en los alrededores
aumentaran, beneficiando tanto al sector construccion como al comercio de la zona

de influencia.

Adicionalmente, la administracion de Cali esta realizando otras obras relacionadas

con el mejoramiento de la infraestructura vial en el sur de la ciudad como lo son:

e Prolongacion de la Avenida Ciudad de Cali entre carreras 50 y 80, via
inexistente donde se ubicaron seis puentes, cuatro vehiculares, y dos para
ciclo ruta y paso peatonal. Esta obra se complementa con el puente sobre el
rio Lili a la altura de la carrera 99 sobre la misma avenida, y hasta la carrera

109 detras de la Universidad Autbnoma.

¢ Anillo vial que se erige en la carrera 100 con 25 y que llevara a la calle 5
(convertida en ese sitio en carrera 100) con el sector del Valle del Liliy a la
Simén Bolivar a levantar dos puentes, uno en cada sentido dandole

continuidad a la zona.
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¢ Rehabilitacion de la via principal de la vereda La Cascajal en el corregimiento
El Hormiguero, beneficiando a 2000 habitantes y mejorando la seguridad vial
para los estudiantes de seis instituciones del sector, asi como de las

empresas asentadas en la zona.

No obstante, cuando se elaboré el Plan de Ordenamiento Territorial (POT), el cual
contiene los objetivos, politicas, estrategias, normas y metas para el desarrollo fisico
de la ciudad hasta el afio 2027, es decir, es la hoja de ruta para planificar e impulsar
el desarrollo de la ciudad durante los proximos afios, no se espero el crecimiento
tan acelerado que ha tenido el sur de Cali, sin embargo, como estrategia para
contrarrestar los efectos negativos del crecimiento, la alcaldia de Cali se esta
orientando en recuperar los recursos naturales, priorizar los modos alternativos de
transporte, propender por mas espacio publico y promover el crecimiento de la
ciudad en altura, de forma ordenada, para aprovechar mejor el espacio que se tiene
y contribuir a reducir el déficit de vivienda ante la alta demanda. Asi pues, aunque
en la actualizacion realizada en el POT en el afio 2014 de acuerdo con los estudios
técnicos correspondientes se estableci6 que no hubo aumento en el area de
expansion en el sur de Cali y que esta se mantuvo de acuerdo a lo que inicialmente
se habia estipulado en el 2000, se evidencia como la ciudad ha crecido agregando
territorios que pasaron de ser ambientales y agricolas a ser urbanizables, la mayoria
de los territorios se encuentran ubicados entre Cali y Jamundi y dichos territorios

han multiplicado por 7 y hasta por 10 el valor de la tierra.

En consecuencia, del crecimiento acelerado de la ciudad se han buscado otras
alternativas de movilidad que permitan moverse de un lugar a otro en una fraccion
de tiempo mas reducida y evitando los atascos, por ello se ha puesto en marcha un
estudio de pre factibilidad para el proyecto de transporte férreo de pasajeros (tren

de cercanias), el cual se estima inicie operaciones en el afio 2025.

Con este proyecto, se busca no solo conectar Cali con Jamundi, sino con diferentes
municipios del Departamento del Valle del Cauca. De acuerdo a las estimaciones

realizadas se espera que el primer tramo del tren-tranvia sea desde el centro de
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Cali hasta Jamundi. Se evalu6 que en este trayecto las personas se podrian
demorar maximo 45 minutos, menos de la mitad de lo que usualmente alguien tarda

en cualquier otro transporte publico.

Por esta razén, al ser el municipio de Jamundi una de las primeras rutas
beneficiadas con el servicio de tren de cercanias, podria concentrar la atencion de
muchos ciudadanos, que al saber que ya se cuenta con esta alternativa de
transporte, vea a Jamundi como un lugar para residir, abandonando la cadtica
ciudad y generando un aumento en la demanda de proyectos de vivienda, viéndose

beneficiados sectores como los de la construccién, comercio, etc.
9.2.3 FUERZAS Y TENDENCIAS POLITICAS

En el analisis de este tipo de caracteristicas se vincula el poder y el equilibrio de los
grupos y tendencias politicas, también incluyen las acciones legales que toma el
gobierno por medio de su administracion. Por esto es importante que la organizacion
conozca el entorno politico al que se enfrenta, debido a que dependiendo de la
empresa pueden variar las normas y politicas establecidas, por lo que deben estar
preparadas para hacer frente a los posibles efectos que esto pueda provocar en el
desarrollo de su actividad, en este entorno se estudian factores como: la estabilidad

politica, las nuevas leyes, resoluciones, decretos y ordenanzas entre otros.

9.2.3.1 ESTABILIDAD POLITICA EN LOS ULTIMOS ANOS

De manera general se puede establecer que en los ultimos afos la politica de
Colombia se mantiene estable. A pesar de haber una coexistencia con la violencia
producida por la concentracion del poder en unos pocos, aun se respetan, protegen
y salvaguardan las instituciones civiles, las leyes, los derechos constitucionales, y
especialmente la democracia. Esta concentracion se ha redistribuido y ahora se vive
en un ambiente en el que la violencia se ha democratizado y en la que se sigue
transformando constitucionalmente las instituciones siempre desde la legalidad. Sin
embargo, se espera desde el punto de vista econdmico que esta situacion no

cambie y que la violencia y la solidez de estas instituciones se mantenga nivelada.
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De esta forma dicha estabilidad politica se convierte en una oportunidad de
crecimiento para el sector de la construccién y consigo para la empresa
Distribuciones JG ya que a raiz de los cambios politicos a los que se enfrenta el
pais, las personas se sienten mas seguras para invertir en bienes raices,
convirtiéndose precisamente ese indicador en un sensor de la confianza de los
ciudadanos en su Estado, ocasionando que las constructoras requieran mayor
cantidad de productos ofertados por la empresa para poder satisfacer la demanda

del sector.

De igual forma, con la Ley de Financiamiento presentada en el afio 2019 la cual
busca incentivar la inversion, reduciendo la tasa impositiva efectiva para las
empresas a partir de 2020, se introducen algunas medidas para mejorar los ingresos
nacionales. Se espera que el crecimiento del sector de la construccion se fortalezca
a un ritmo moderado durante el periodo 2019-2021, debido a que el crecimiento del
consumo privado continta acelerandose y el gasto en inversion se ve impulsado por

impuestos corporativos efectivos mas bajos.

De acuerdo con las politicas nacionales relacionadas con el sector de la
construccion y empresas vinculadas a la cadena de suministros, el gobierno se
constituye en un factor clave a la hora de dinamizar -con incentivos para el sector,
subsidios para los ciudadanos con menores ingresos y tasas de interés médicas
para la adquisicion de vivienda nueva a plazos largos- el mercado de la vivienda
nueva lo que hace que la adjudicacion de licencias para construccién venga en alza,
esto a su vez genera el crecimiento de la economia nacional ya que la adquisicion

de vivienda hace que el Producto Interno Bruto del pais aumente.

9.2.3.1.1 IMPACTO DEL PARO NACIONAL

Desde hace méas de dos meses, los colombianos se han tomaron las calles en
continuas ocasiones, en una de las protestas contra el gobierno nacional mas

extendidas y masivas que se han visto en los ultimos cuarenta afios en el pais.
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Este paro ha generado sorpresa ante los ojos de muchos, ya que no es un secreto
que Colombia ha estado durante muchas décadas sumida en diferentes conflictos
internos, sin embargo, las marchas se han desarrollado de una manera pacifica.
Aunque, el Gobierno Nacional ha dado a conocer cuatro personas muertas y
pérdidas econdémicas millonarias, lo cierto es que diferentes analistas politicos del
pais analizan que la mayoria de las movilizaciones en el pais han sido pacificas y
apoyadas por la mayor parte de los colombianos.

Al paro iniciado en el 2019, se han sumado diferentes actores sociales (desde
representantes de distintos estamentos de la sociedad civil a artistas y estudiantes)
y politicos que salieron a la calle a demostrar el descontento con el gobierno actual,
lo que ha generado sorpresa ya que durante afios se considero la protesta social
como un acto de la ultra izquierda.

No obstante, el impacto econémico que ha traido el paro en general y las
movilizaciones le han costado al comercio cerca de US$400 millones en pérdidas
de acuerdo a la Federacién Nacional de Comerciantes (Fenalco).

Siete dias después del inicio de las jornadas de protesta el precio del dolar superé
la barrera histérica de los $3.500 pesos, este valor reflej6 la preocupacion de
inversionistas, analistas y empresarios en los impactos que estas jornadas causan
en la economia.

El fendmeno del paro impacta directamente sobre la confianza de los consumidores
y de inversionistas en un momento en que la economia tiene una recuperacion fragil
y el nivel de desempleo no baja. De igual manera, los inversionistas también estan
frenando decisiones de ampliar sus negocios o iniciar nuevas operaciones mientras

se continden las movilizaciones.

9.2.3.1.2 POLARIZACION ENTRE IZQUIERDA Y DERECHA

El grado de polarizacion politica de una sociedad es una variable clave, permite
cuantificar hasta qué punto la opinién publica se divide en dos grupos opuestos.

Entre mayor polarizacion exista en un pais, mas dificil resulta llegar a un consenso

90



entre dos extremos opuestos, 1o que dificulta la posibilidad de alcanzar acuerdos
gue permitan que la sociedad avance.

Los partidos politicos se han polarizado de forma pronunciada en la dltima década
y esto se evidencia cuando se lee el periédico o cuando se ven las noticias ya que
es evidente como los opositores se descalifican, como la realidad se interpreta de
acuerdo a la necesidad de cada quien, como el miedo es una estrategia para

estigmatizar al opositor y asi lograr atraer mas votantes.

Los protagonistas de la polarizacion politica, al no tener argumentos de peso,
acuden a insultar; utilizando términos repetitivos (patria, terrorismo), induciendo a la
intolerancia, asumiendo una postura fanatica, desconociendo lo positivo vy
exagerando lo negativo. La polarizacién se basa de que el hecho de no unirse a

una parte, significa ser considerado como enemigo de la misma.

La polarizacion politica entre izquierda y derecha suele darse entre sus lideres
politicos y de opinion y los medios de comunicacién, usualmente los medios que
escogen son las elecciones (presidenciales, alcaldias, gobernaciones, etc.), los
debates formales e informales, los medios de comunicacion sean redes sociales o

noticieros.

En Colombia, el ciudadano promedio posee un bajo nivel de conocimiento politico
por lo que, temas como el acuerdo de paz o asuntos tributarios, no son abordados
con la responsabilidad y seriedad que deberian tener. Asi pues, los ciudadanos no
dan su opinion en temas ideoldgicos o partidistas con base a la informacién que
tengan de estos, por el contrario, si lo hacen por las actitudes de las élites politicas,
es decir, por el rechazo o aceptacion que tienen hacia las cosas que una figura

politica aprueba o desaprueba.

Desde que tuvo lugar el plebiscito en el afio 2016 los analistas politicos consideran

gue Colombia esta partida en dos. Las constantes peleas entre el uribismo y los
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sectores defensores del acuerdo de paz, han sido evidentes en las redes sociales
generando que la ciudadania crea que en el pais existen dos sectores
irreconciliables. Se han generado extremos opuestos como uribistas y santistas,
uribistas y petristas, derecha e izquierda, duquistas y oposicién. Sin embargo, a
partir de una medicion realizada por el Observatorio de la Democracia de la
Universidad de los Andes se concluye que la polarizacion no es generalizada entre
los ciudadanos, ya que, de acuerdo al espectro politico, los ciudadanos colombianos

se encuentran mas cerca al centro que a cualquier extremo (izquierda o derecha).
9.2.3.1.3 PERCEPCION Y ACEPTACION DEL GOBIERNO

El gobierno colombiano dirigido por Ivdn Duque se destaca por tener una imagen
desfavorable ante la ciudadania, pues, el mandatario est4 decidido a combatir las
viejas politicas implementadas durante el mandato de Juan Manuel Santos, como
lo es el Proceso de Paz con las Fuerzas Armadas Revolucionarias de Colombia
(FARC). De igual manera, falta a sus compromisos y desatiende necesidades de la
poblacion. Asi pues, la mayoria de la ciudadania colombianas piensas que Duque,
preside, pero no gobierna, generando incertidumbre, esto se ve reflejado en los

resultados de las encuestas.

De acuerdo a la Ultima encuesta realizada en diciembre del afio 2019 por las firmas
Guarumo S.A.S y EcoAnalitica Medicion y Conceptos Econdémicos S.A.S., se
consulté a aproximadamente 2.000 ciudadanos en todo el territorio nacional, y se
analizé que la imagen desfavorable del presidente Ivan Duque alcanza el 52,4%
frente al 36,3%, de favorabilidad.

La encuesta destaca una percepcion negativa generalizada de la situacién en
general del pais. El sondeo abarca la percepcion ciudadana frente a diferentes
problematicas que aquejan al pais. El 84% considera que se esta empeorando en
la corrupcién, el 88% en la inseguridad, el 72% en la lucha contra la pobreza, el 78%

en la economiay el 89% en el desempleo.
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Algunos de los elementos que generan la imagen presidencial del presidente Duque
son; su notable incumplimiento de los compromisos planteados; asi pues, cuando
se encontraba en campafia electoral, repitid insistentemente que Colombia
necesitaba una reduccion general de impuestos, con el fin de desaparecer la
estructura social desigual y excluyente que caracteriza al pais, sin embargo, aprobé
la Ley de Financiamiento la cual pone su énfasis en la imposicién al consumo, lo
gue abona el terreno de la desigualdad social en el pais. De igual manera, prometio
luchar contra la corrupcion durante la campafa presidencial, no obstante, ofrecié su
respaldo a figuras politicas cuestionables como Alberto Carrasquilla y Alejandro

Ordodiez, factor que colocd en duda el compromiso anticorrupcion.

A ello cabria sumar la desatencion al mandato popular expresado en el referéndum
anticorrupcion. Aunque, no logré el umbral de votos para que fuera valido, mas de
12 millones de colombianos votaron a favor de un enfoque diferente en la lucha por
la ética publica. La desatencion a los lideres sociales, es uno de los factores que lo
tienen al pie del cafidn, ya que durante su mandato los asesinatos han aumentado
de manera descontrolada. De igual manera, poco ha cumplido respecto a la
sostenibilidad ambiental y a la importancia de la economia naranja ya que ha
respaldado al fracking como forma de extraccion de petréleo, o al retorno de las

aspersiones con glifosato.

Por ultimo, la desfinanciacion paulatina a las universidades publicas colombianas
con 90% menos de recursos. Esto explica la actual situacién de paro indefinido con
la que se reivindica que se inviertan recursos publicos para una educacion superior

de calidad.

9.2.3.1.4 LA CORRUPCION EN COLOMBIA

La percepcion que se tiene sobre la corrupcion en el pais los ultimos afios se ha
venido elevando, donde el indice de Percepcion de Corrupcion 2013 revela que
Colombia tiene 36 puntos, muy por debajo del promedio regional que es de 45

puntos, Para la organizacion de Transparencia Internacional la cual es la entidad
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encargada de realizar estos estudios, para garantizar el desarrollo y transparencia
del pais, pues el panorama sigue siendo preocupante y se considera que la lentitud
de la Justicia para castigar a los corruptos y las repetitivas practicas de abuso del
poder en todos los niveles del sector publico se reflejan en la pobre calificacion del

pais en este Indice de Percepciéon de Corrupcion.

La Educacion, Salud e Infraestructura han sido los sectores més afectados Mas de
la mitad de los hechos de corrupcién que fueron reportados por la prensa afectaron
los sectores de Educacién (16 %), Infraestructura y Transporte (15 %), Salud (14 %)
y Funcion Publica (12 %). La preocupacion que se tiene es que a los tres primeros
se destina la mayor parte de los recursos publicos y determinan en mayor medida

el mejoramiento de la calidad de vida y bienestar de los ciudadanos.

Aunque el Estado colombiano ya cuenta con herramientas para luchar contra la
corrupcion, como el Estatuto Anticorrupcién, no se percibe que estas medidas sean
0 estén siendo efectivas. Estos avances normativos se ven contrastados con los
numerosos escandalos de corrupcidon que en muchas ocasiones terminan siendo

impunes.

Realizando un andlisis sobre la situacién actual de Colombia podemos concluir que
la corrupcion en Colombia continua en aumento dia tras dia, haciendo que de los
ciudadanos ya no confien en sus instituciones ni en sus dirigentes, dejando al
descubierto innumerables dudas sobre el actuar de los servidores del sector publico
y las formas o politicas establecidas contra la corrupcién en el pais. La sociedad
colombiana se ve afectada por la corrupcion, como muchos paises, ha sufrido los
flagelos que genera la corrupcion, pero a diferencia de otros, se han presentado
algunas particularidades que terminaron agravando la situacion como por ejemplo
la perdida de el respeto hacia las instituciones, la delincuencia social que van en

contra de una sana convivencia y el desarrollo econémico de Colombia.
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9.2.3.2 REGULACIONES DEL GOBIERNO

El Gobierno Nacional ha establecido gran cantidad de decretos para el sector de la
construccion, el mas relevante es el 1077 de 2015 en el que se reglamentan los
aspectos de las licencias de urbanismo y construccion para cualquier proyecto que

incluya edificaciones en el pais y se detallan otros criterios. Algunos de los requisitos

para tener en cuenta en el sector de la construccion son:

e Obligacion de los Municipios a incorporar la gestidn del riesgo en sus

normas de ordenamiento territorial (Ley 1523 de 2012).

A través del Fondo Nacional de Regalias, mediante proyectos
encaminados al fomento de la mineria, preservacion del
medioambiente y de impacto regional. A partir de enero de 2012
comenz6 a regir el Sistema General de Regalias, el cual plantea
gue la distribucion de esta fuente de recursos debe realizarse bajo
un criterio de equidad a lo largo del pais dado a que los recursos del

subsuelo son propiedad del Estado.

Plan de Ordenamiento Territorial de Santiago de Cali (Acuerdo 0373
de 2014) define proyectos y programas estratégicos y dotacionales
gue buscan tener un impacto positivo en la calidad de vida de la
poblacidén calefia. Es importante tener presente que el POT tiene una
vigencia de doce afios a partir de la fecha de aprobacion del actual
Plan de Desarrollo Municipal, por lo tanto, abarca el periodo 2016-

2027. Esta vigencia se divide en tres plazos de cuatro afios

e Obligacion por parte de los urbanizadores de realizar estudios

detallados de amenaza y riesgo por fendmenos de remocion en masa
o inundaciébn como requisito previo para obtener la licencia de
urbanismo (Ley 9/97).

Exigencia de contar con una interventoria para proyectos contratados
con el Estado (Ley 80/93).
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e Obligacion de presentar proyectos arquitectonicos que tengan en
cuenta a las personas en condicion de discapacidad (Ley 1680/13).

e Exigencia de estudios arquitectonicos, geotécnicos, estructurales, no
estructurales (Ley 400/97).

e Necesidad de contar con revisor estructural independiente y un
supervisor técnico independiente en ciertos casos (Ley 1796/16).

Otro tipo de regulaciones que involucran al sector de manera positiva

encontramos:

e Ley de Financiamiento donde sera eliminada en la reforma
tributaria, es el IVA del 2% a los inmuebles que tengan un costo
superior a los 900 millones de pesos, debido a que en el dltimo afio

se desacelero la compra de vivienda que no es de interés social.

e |La implementacion del SG-SST, ademas de ayudarle a cumplir
requisitos legales, le evita sanciones en caso de incumplimiento. De
acuerdo a la normativa actual, las sanciones podrian alcanzar hasta
los 500 SMLMV.

e La implementacién del El Sistema de Gestion de Seguridad y Salud
en el Trabajo (SG-SST) abarca una disciplina que trata de prevenir las
lesiones y las enfermedades causadas por las condiciones de trabajo,

ademas de la proteccién y promocion de la salud de los empleados.

Ante este panorama de cambios en las regulaciones de la politica nacional es de
considerar de que existen diferentes reglamentaciones que promueven y velan por
el desarrollo de pais asi como la de los empleados, también se puede establecer
gue una de las grandes amenazas a las que se enfrenta el sector de la construccion
es que cada Ministerio reglamenta de manera independiente los temas que le
ocupan, y en muchos casos se contradicen o no se actualizan, esta situacion afecta
directamente a la Distribuidora, ya que causa incertidumbre en el sector de la
construccion y por ende se infiere que las ventas de la distribuidora se podrian ver

afectadas.
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9.2.3.3 PLAN DE GOBIERNO PARA COMPRA DE VIVIENDA

El gobierno del presidente lvan Duque ha definido politicas que buscan garantizar
el crecimiento del 4,5% del sector de la construccién en el pais durante el periodo
de su mandato, para esto ha establecido politicas como el proyecto Semillero de
Propietarios el cual busca beneficiar alrededor de 200.000 hogares colombianos
con la entrega de subsidios de vivienda, con este fin se expidié el Decreto 2413, el
cual asegura $452.000.000.000 para los primeros 40 mil subsidios del programa de
acceso a vivienda bajo la modalidad de arriendo con opciéon de compra, el
mencionado decreto también estipula que los beneficiarios podran suscribir una
promesa de compraventa hasta seis meses antes de cumplir el periodo del subsidio
de arriendo.

De igual forma el Gobierno a partir de sus politicas le estd apostando a la
dinamizacién del mercado de la vivienda nueva aumentando el porcentaje a

financiar en los créditos hipotecarios de la vivienda, pasando del 70% al 90%.

Asi mismo, entidades como las Cajas de Compensacion Familiar les brindan a sus
afiliados subsidios de hasta 50 salarios minimos mensuales legales vigentes con el

fin de que estos puedan acceder a compra de Vivienda de Interés Social.

Se estima que el crecimiento de la demanda de proyectos de vivienda, en Bogota,
Antioquia y Valle del Cauca podia concentrar el 61,7%. De igual manera, el
Gobierno nacional contribuye en forma significativa con la habilitacion de entre
16.000.000 y 20.000.000 hectéareas en los préximos cuatro (4) afios para proyectos

de vivienda.

Actualmente, las condiciones estan cambiando de manera favorable para los
colombianos de segmentos medios y bajos que deseen adquirir vivienda propia ya
gue las tasas de interés son mas bajas y existen diferentes programas del gobierno

para incentivar la adquisicion de vivienda nueva, ya que en promedio los
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colombianos invierten cerca del 30% de sus ingresos mensuales en gastos

asociados a la vivienda.

Todos los beneficios en materia de politica publica anteriormente mencionados
relacionados con factores como tasas de interés mas bajas, aumento del porcentaje
de financiacion de los créditos de vivienda, entrega de subsidios de vivienda por
parte del Gobierno y las Cajas de Compensacion Familiar, aumento de la demanda
de proyectos de vivienda han permitido dinamizar el sector de la construccion,
convirtiéndose en una oportunidad de crecimiento para la empresa Distribuciones
JG ya que al esperarse un aumento de la demanda de proyectos de vivienda se
infiere de igual forma que la demanda de los productos ofertados por la empresa
también se incremente, los cuales estan orientados para ser comercializados

principalmente en el sector de la construccion.

Mientras tanto el panorama regional en el municipio de Jamundi presenta un
crecimiento constante el cual lo hace favorable para el crecimiento del sector de
comercio, dentro del plan de ordenamiento territorial, el Municipio formulara un
Plan de Ordenamiento Territorial de Segunda Generacion, que contenga la visiéon
urbanistica del territorio, de forma ordenada, planeando adecuadamente la
infraestructura vial econdmica, equipamiento entre otros que permita tener una
autonomia municipal para la planificacion y administracién del territorio, lo cual
permitira obtener recursos adicionales de financiacidén y cofinanciacion por parte de
entidades del estado, participar de proyectos y obras de infraestructura.
Adicionalmente se generard un uso equitativo y racional del suelo, mejor
identificacion de las zonas de riesgo para la prevencién de desastres, asi como la

preservacion del patrimonio ecolégico, hidrico y ambiental.

No obstante, la construccién de vivienda, en especial la de interés social sigue
concentrandose en municipios como Jamundi y aunque desde el afio 2000 en el
Plan de Ordenamiento Territorial se contemplé como una Unica zona de expansion

de la ciudad, ni los planes de inversidon de la empresa de servicios publicos ni los
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planes de desarrollo municipal, tuvieron en cuentas las inversiones que se debian
realizar para lograr una adecuada urbanizacion, presentdndose una falta de visiéon

de largo plazo en la planeacion en la urbanizacién del municipio de Jamundi.

Sin embargo, Jamundi se ha convertido en un atractivo para la compra de vivienda
ya que ofrece viviendas con mayores areas, menor valor por metro cuadrado, mayor
oferta de vivienda de interés social, mas parqueaderos, etc. Es indudable que el
desarrollo de vivienda es masivo y continuara creciendo ya que en Jamundi se
habilitaron 2 millones de hectareas para vivienda, dicho crecimiento en materia de
vivienda es positivo para la economia ya que el sector de la construccion genera

mucha mano de obra, ademas, el crecimiento va acomparfado de desarrollo urbano.

9.2.3.4 INVERSION EXTRANJERA EN EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

El sector de la construccion se ha constituido en los ultimos afios en un atractivo
para los inversionistas extranjeros ya que este sector ha sido uno de los impulsores
de la economia colombiana, de acuerdo con el Departamento Nacional de
Planeacion se prevé un incremento del 40% adicional de la inversion extranjera por
cuenta del posconflicto y de la necesidad de llevar construccion a zonas remotas
del pais por procesos de urbanizacion y desarrollo de mercados regionales. Esto
sumado a los 35 millones de metros cuadrados en vivienda y construccion no
residencial que se desarrollan por afio en el pais asi mismo el auge de centros

comerciales, industriales y de servicios.

El hecho de atraer mas inversion extranjera y que lleguen proyectos de mas de
1.000 millones de ddlares es una oportunidad de crecimiento ya que la inversion no
solo beneficia al sector de la construccion, sino que también a otras empresas que
pertenecen a la cadena de suministros como es el caso de la Distribuidora JG e
incluso puede afectarla por el ingreso de la competencia, sin embargo su
posicionamiento y anticipacion a los hechos portadores de futuro que hemos

enunciado la pueden potenciar para ser mas competitiva y ganar mas mercado.
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Finalmente se puede concluir que, a través de los beneficios brindados para la
compra de vivienda y el fomento del Estado hacia la inversion extranjera, la industria
de la construccidn continuard siendo uno de los sectores mas fuertes y

dinamizadores de la economia en el pais.

9.2.3.5 IMPACTO PROYECTOS EN JAMUNDI

Para la construccion de proyectos de vivienda, hoteles, oficinas y otros se emplean
gran variedad de insumos y mano de obra. Empresas dedicadas a las
remodelaciones, servicios de administracion e insumos estan ligadas directamente

con el sector de la construccion.

De acuerdo con datos proporcionados por el informe No .13 de la Camara
Colombiana de la Construccion (CAMACOL) acerca de las Tendencias de la
Construccidn; la industria edificadora mueve cerca de treinta subsectores y casi 34
billones de pesos anuales en insumos, de los cuales 23 billones corresponden a la

demanda de acero, cemento y productos plasticos.

El sector de la construccion juega un papel muy importante dentro de la
economia de cualquier pais, debido a que es uno de los sectores mas dinamicos y
gue mas contribuye a la renta y al bienestar de las personas ya que tiene un vinculo
directo con la construccion de puentes, carreteras, plantas de energia eléctrica, asi
como con construcciones industriales y comerciales e instalaciones telefonicas y
telegréficas, entre otras, de igual forma, influye en que se satisfagan necesidades
humanas como suministro de agua potable, pavimentacion, construccion de
hospitales, escuelas y viviendas en los lugares que se encuentren cerca a los

proyectos de edificacion.

El sector de la construccion y sus proyectos, son un eje fundamental para el
desarrollo social y econémico de su entorno por lo que si en un municipio como lo
es Jamundi llegase una firma inversionista con el objetivo de construir un hotel de

lujo, no solo el sector de la construccion se veria beneficiado, por el contrario, otros
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como el de comercio al por mayor y transporte, serian favorecidos, ya que, la cadena
de suministros del sector de la construccion se convierte en un gran insumo para el
desarrollo econémico del municipio. Por lo tanto, se demandara tanto mano de obra
del municipio y sus alrededores como insumos, lo que ayudaria a disminuir la tasa
de desempleo y permitiria mejorar la calidad de vida de las personas y las
condiciones de las empresas que estan involucradas con este sector tanto directa

como indirectamente.

9.2.4 FUERZAS Y TENDENCIAS TECNOLOGICAS

La utilizacion de las tecnologias ha dejado de ser un lujo o privilegio en todo el
mundo, su uso se ha convertido en un elemento fundamental tanto en el &mbito
personal como el empresarial. En un mundo tan activo y globalizado, las empresas
deben ser rapidas y eficientes en el manejo de sus recursos, en este sentido las
tecnologias han llegado para facilitar la resolucién de problemas y eliminar las
barreras de las organizaciones a través de sistemas innovadores y adaptables a las
necesidades de cada una.

9.2.4.1 IMPORTANCIA DE LA TECNOLOGIA EN LAS ORGANIZACIONES

La tecnologia es una herramienta fundamental para las organizaciones ya que
permite optimizar y mejorar procesos de organizacion como: despacho, ventas y

cobranzas.

En este sentido el uso de la tecnologia se ha convertido en una oportunidad de
crecimiento para las empresas ya que les ha permitido desarrollar ventajas
competitivas, las cuales han posibilitado su posicionamiento comercial, la
ampliacion de la participacion en el mercado lo que a su vez le ha permitido alcanzar

mayores niveles de productividad.

Bajo este panorama cabe rescatar que la Distribuidora JG busca en un mediano

plazo implementar un software denominado rastreador con el objetivo de que los
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clientes puedan realizar un seguimiento de su pedido, posibilitando un mayor
cumplimiento de los requerimientos de garantia y seguridad del producto.

De igual manera, con el fin de mejorar la comunicacion entre proveedores, clientes
y/o aliados comerciales se busca poner en funcionamiento otros meétodos de
comunicacién como correo electrénico, redes sociales empresariales y video

llamadas.

Asi mismo, la empresa busca implementar estrategias tecnolégicas como el uso de
dispositivos méviles como las tabletas con el fin de que el vendedor pueda tener en
tiempo real informacién sobre el catalogo de productos, disponibilidad del stock y

posibilidades de recambio a partir de comunicacién en linea con la empresa.

Todas estas prestaciones en calidad de servicio asociadas a los procesos de
innovacion tecnologica se espera que influyan positivamente en la toma de

decisiones de los clientes.

Finalmente se puede establecer que la inversidn en tecnologia se ha convertido en
una oportunidad de crecimiento para la Distribuidora JG ya que el uso de esta le ha
permitido ser mas competitiva, contribuyendo a mejorar la forma en que es percibida

la empresa tanto por parte de los clientes como por otras empresas del sector.

De igual forma, con la implementacion de estas nuevas tecnologias se espera que
la empresa pueda generar nuevas ventajas competitivas en aspectos como:
garantizar una mayor fidelizacién de clientes, disminuir tiempos, posicionar a la

empresa en nuevos mercados y ampliar su clientela.

9.2.4.3 IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION GERENCIAL EN
UNA ORGANIZACION

La aplicacion de sistemas de informacion en los procesos de una organizacion
permite integrar en una red de computadores toda la informacion procedente de los

diferentes sistemas de gestion que pueda tener una empresa. Estos facilitan el
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seguimiento a los proyectos, la toma de decisiones, brindan apoyo a la
administracion y al seguimiento de las estrategias.

Un sistema de informacién de gestion permite recopilar informacion de diferentes
fuentes en una Unica base de datos con el fin de compilarla y presentarla en un

formato legible y claro para todas las personas que requieran acceder a ella.

La gerencia de las organizaciones recurre a los sistemas de informacion con el fin
de facilitar la elaboracion de informes, ya que mediante esta innovacion tecnoldgica
la empresa puede tener una vision mas general y detallada de toda la informacién
necesaria para que el proceso de toma de decisiones sea eficiente y productivo.
Este tipo de sistema informatico les facilita a los altos mandos organizacionales las
decisiones tanto diarias como las que tienen que ven con estrategias muy relevantes
para la empresa, de igual manera, permite analizar los problemas operativos que

pueda tener una organizacion.

Asi pues, un sistema de informacion gerencial, aunque es una inversion costosa
para las organizaciones se convierte en una herramienta de gran importancia ya
que le sirve de apoyo al gerente para garantizar un funcionamiento eficiente de la
empresa, permitiendo evaluar el desempefio actual con respecto a los resultados

obtenidos anteriormente.

9.2.4.3 TECNOLOGIAS INNOVADORAS PARA EL SECTOR

Actualmente las empresas del sector comercio, construccion y otros que pretenden
ser mas competitivos buscan generar procesos de asistencia técnica mas
personalizada para sus clientes y de esta forma brindar una mejor experiencia con
el uso de soluciones informéticas. A continuacién, se presentan algunas de las
alternativas tecnolégicas que el mercado estd ofreciendo a las empresas

distribuidoras con el fin de incrementar su productividad:

e Roboética y almacenes automatizados: esperan transformar y optimizar las

cargas de trabajo, son usados principalmente en almacenes y centros de
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distribucion ya que se trabaja conforme a las dérdenes de un sistema
informético.

Entre los beneficios que puede conseguir las empresas con la
implementacion de almacenes automatizados se puede destacar:
Organizacion 6ptima de los flujos dentro del almacén, Niveles altos de
productividad y disponibilidad, Gestion del stock, Inventario de forma
permanente, Registro y etiquetado de productos, de manera que estén
identificados y localizados en todo momento e identificar productos agotados
0 a punto de agotarse; también esta la posibilidad de uso del concepto y
tecnologia asociada al Internet de las cosas 0T y bienes sensorizados.

El Internet de las cosas loT consiste en la tecnologia que dota de inteligencia
a las cosas y los negocios, permite la interconexién de cada uno de los
activos que intervienen en la cadena de suministro. Entre los beneficios que
le podria traer a la Distribuidora la implementacién de este tipo de tecnologias
estan: poder controlar en tiempo real el trayecto de sus productos, conocer
el estado fisico de la mercancia y definir qué rutas son mejores para llegar al
destino.

Big Data: este tipo de tecnologia les permite a las empresas recopilar toda la
informacion que se genera durante la cadena de suministro, logrando
establecer un mapa objetivo y detallado que posibilita procesos mas
eficientes, controlar mejor los activos de la empresa, segmentar segun
necesidades e intereses de la demanda, distribuir mas agil y detectar mejores
rutas.

ERP para Logistica: este software de gestion permite la organizacion
logistica de una empresa mediante la gestion y administracion de todos sus
procesos. Entre los beneficios que aporta un ERP a la integracion y gestion
empresarial se puede resaltar: optimizacién operativa de los almacenes,
reduccion de costes directos, de inventario y tecnoldgico, y mejora de la

satisfaccion del cliente mediante control y puntualidad en los pedidos.
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Building Information Modeling (BIM): es un sistema de gestion de obras de
construccion que permite realizar un modelo virtual tridimensional de acuerdo
con los datos (espacios construidos, elementos, materiales, medios y
recursos implicados) suministrados. Permite producir y almacenar en una
base de datos la informacion requerida para operar en las distintas fases de
las construcciones con el fin de reducir los costes de operacion e integrar a
todos los agentes que intervienen en el proceso de edificacion, generando
un flujo de comunicacién eficiente.

Road Printer (RSP6): es una impresora de calzadas o aceras con un sistema
Gnico que permiten realizar ajustes de patron y dimensiones. Esta
herramienta se alimenta de electricidad, es autbnoma y una vez que los
adoquines sean puestos en los extremos permite realizar la impresion de la
superficie pavimentada.

Hadrian X: es un brazo robotico que se monta en una grua, este a partir de
un modelo tridimensional, permite cortar sus propios ladrillos y aplicar
adhesivo, luego por medio de una cinta transportadora lleva los ladrillo hasta
el extremo del brazo y permite colocar aproximadamente mil ladrillos en una
hora. Esta herramienta de construccion permite reducir el tiempo y los costos
de la mano de obra ya que permite automatizar parte del proceso de
construccion.

Bio — Concreto: Es una mezcla del concreto tradicional con capsulas de
silicato de sodio que hacen que cuando el hormigbn se agriete, dichas
capsulas de rompan y liberen un gel que permite rellenar las grietas. Este
tipo de concreto, aunque su costo es mas elevado que el tradicional, permite

ahorrar en el mantenimiento de las estructuras.

Finalmente, se puede concluir que el uso de la tecnologia permite la optimizacion
de la relacion con los clientes, generando un valor afiadido y a su vez una
oportunidad de crecimiento para la organizacion. La desventaja principal podria

estar en el monto significativo de las inversiones que deben hacerse para adoptar
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dichas tecnologias o en la necesidad de contratar personal idoneo, capacitado y
competente para gestionarlas; sin embargo, esta demostrado que su uso adecuado,
amplio y oportuno genera réditos que superan las inversiones y en consecuencia se
impactan las ventas y los margenes operacionales que esperan las compaiiias que

emprenden con vehemencia iniciativas tecnologicas.

9.2.5 FUERZAS Y TENDENCIAS AMBIENTALES

La gestion ambiental busca ayudar a ahorrar recursos y racionalizar su uso de
modo que se pueda mitigar el impacto de las organizaciones en el medio ambiente,
asi mismo busca cumplir con la normativa de proteccién del medio ambiente, que
compromete la responsabilidad social empresarial evitando sanciones por no
cumplir con las obligaciones medioambientales establecidas por el Gobierno
Nacional.

En este aspecto cabe mencionar que el sector de la construccion ha tenido alta
influencia en el desarrollo del pais, tanto en sus estructuras econémicas como en el
bienestar de la comunidad. Asi mismo, sus acciones y actividad econémica se
encuentran continuamente en interaccion con el medio ambiente teniendo como
prioridad el respeto y la conservacion del mismo. Segun estadistica del Diario La
Republica (2018), este sector es uno de los que mas volumen de residuos genera,
siendo responsable de la produccion de méas de 22 toneladas de residuos al afo.

Los residuos de las obras de construccion pueden tener diferentes origenes: la
propia puesta en obra, el transporte interno desde la zona de acopio hasta el lugar
especifico para su aplicaciéon, unas condiciones de almacenaje inadecuadas,
embalajes que se convierten automaticamente en residuos, la manipulacion, los

recortes para ajustarse a la geometria, etc.

Los impactos asociados a los residuos de construccién estan relacionados
principalmente con factores como: los vertidos incontrolados, gestion y transporte
incorrecto de los residuos al vertedero y a los centros de valorizacion, exceso de

embalaje, la no reutilizacion de material, etc.
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Para obtener mejoras eficaces en la gestién de residuos es necesario que las
empresas definan una jerarquia de prioridades como minimizar el uso de materias
y recursos. Es decir, reducir el consumo de materias primas, asi como el uso de
materiales que pueden ser contaminantes. También reducir residuos evitando las
compras excesivas, el exceso de embalajes, etc., de esta forma se puede evitar que
los materiales se conviertan en residuos por acopios, transporte o manipulacion
inadecuados. También, reciclar residuos realizando una clasificacion correcta para
favorecer esta accion. Asi mismo recuperar energia de los residuos, destinando a
centrales de incineracion aquellos residuos que puedan servir de combustible para
la produccion de energia e implementar el uso de las energias renovables, que
prometen una larga lista de ventajas respecto a otros métodos de crear energia,
tanto para la empresa, como para el medio ambiente y las personas. Uno de los
principales beneficios que se encuentran en el uso de estas energias es que no
emiten gases de efecto invernadero en los procesos de generacion de energia, por
lo que no contribuye a la degradaciéon medioambiental, otro de los beneficios para
las empresas, es que cada vez son mas y mas las personas que valoran la
importancia de cuidar el medio ambiente, por lo que valoran mucho méas a todas
aquellas empresas que estan siendo responsables y comprometidas con la

preservacion de los recursos naturales.

Al utilizar las energias renovables en los procesos de fabricacion de las empresas,
no solo se estara contribuyendo a el mejoramiento del medio ambiente, sino que
también se tendran beneficios para las organizaciones permitiendo que sus
ganancias aumenten. Finalmente se puede recurrir a enviar la cantidad minima de

residuos al vertedero para no dificultar o imposibilitar su reutilizacion posterior.

Con base en lo anterior se puede establecer que para que las empresas puedan
contribuir al progreso sin dafar el planeta, sera imprescindible contar con la
colaboracion del conjunto de agentes que intervienen en las diferentes etapas de la
cadena de suministros de una obra de construccion, ya que se espera que si cada

uno de ellos asume la responsabilidad que le corresponde, sera posible aplicar
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estrategias para la prevencion y la minimizacién del impacto ambiental. Esto se
convierte en una oportunidad de desarrollo econémico y social para la Distribuidora
puesto que se apostaria a una gestion empresarial mas amigable con el medio

ambiente.

9.2.5.1 USO DE ENERGIAS RENOVABLES EN EL SECTOR DE LA
CONSTRUCCION

El sector de la construccion debe acoplarse al futuro sostenible que las
organizaciones y el mercado estan pidiendo. Para poder cumplir con los
requerimientos, como muestra de la evolucion que esta afrontando el sector de la
construccion se deben implementar el uso de energias renovables ya que estas son
una fuente de energia limpias, amigables con el medio ambiente ya que no

producen gases de efecto invernadero (no contaminan) y ademas son ilimitadas.

En los ultimos afios, la necesidad de generar alternativas ecoldgicas para combatir
el cambio climatico ha sido latente y el uso de energias renovables es una buena
solucion para esta problematica, es por esto, que una de las formas en las que el
sector de la construccién aplica el uso de este tipo de energias es por medio de los
paneles fotovoltaicos los cuales permiten obtener energia eléctrica. De igual forma,
existen otros tipos de fuentes de energia diferentes que se pueden aplicar en el
sector de la construccion como lo son: solar, edlica, hidraulica, biomasa y

geotérmica.

Por lo anterior, cabe resaltar que los desafios que enfrenta el planeta se han
convertido en una oportunidad para el sector de la energia, el agua y la

construccion.

El sector de la construccion produce alto nivel de contaminacién por el uso intensivo
de recursos naturales, asi como la extraccion de materias y la contaminacién
debida al uso intensivo de maquinaria de construccion, es por esto, que para mitigar

los problemas energéticos y medioambientales se debe recurrir a energias
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renovables ya que son fuentes inagotables que no tienen un alto impacto en el
medio ambiente.

Por lo anterior, la imparable urbanizacién exige nuevos retos en la construccion; la
accesibilidad, la movilidad sostenible, el suministro de energia limpiay la gestion
del agua y el saneamiento, asi pues, los entornos deben garantizar calidad de vida
y sostenibilidad social para sus habitantes.

9.2.5.2 MATERIALES ECOLOGICOS EN LA CONSTRUCCION

A partir del desarrollo industrial el medio ambiente ha sufrido diferentes dafios, de
igual manera, los recursos naturales se han ido agotando, es por esto que hay que
buscar opciones para garantizar la supervivencia del planeta. Referente a la
construccion, el disefio ecoldgico o sustentable es una de las mejores alternativas
con el fin de minimizar el uso de los combustibles energéticos.

La construccion sustentable es una de las alternativas verdes que se esta
empleando con el objetivo de disminuir el uso de los recursos naturales y
aprovechar los recursos producidos por el ser humano. Asi pues, en el sector de la
construccion se estan empleando materiales de construccién (desechos) menos
dafiinos con el medio ambiente como lo son: botellas de plastico, vidrio, carton
reciclado y entre otros. De igual manera, se estan empleando los residuos agricolas,

como los que producen las mineras y azucareras.

Por lo anterior se estan desarrollando alternativas para la disminucién de la
contaminacion al medio ambiente y conseguir una arquitectura mas sostenible y
eficiente debido a que las construcciones son las responsables del 40% de las

emisiones de CO2del planeta.

A continuacion, se presentan algunas de las alternativas ecoldgicas que el mercado

esté ofreciendo para la construccién con el fin de mitigar el dafio al medio ambiente:

e Mezcla de proteina de leche, cal, arcilla y pigmentos minerales se hace
pintura casera la cual es e biodegradable, durable y no téxica.
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A partir de los desechos del cultivo

de sorgo y trigo se han creado paneles

que pueden reemplazar a la madera.

Se sustituye el cemento por cenizas

Con cascaras de coco se comercializan azulejos.

de bagazo de cafa de azucar con el fin

de hacer més fuerte y resiste al concreto ante la corrosion.

A partir de vidrio reciclado se puede

paredes.

prefabricado.

usar como recubrimiento de muebles y

Con una mezcla de cafiamo, cal y agua se puede crear concreto

A continuacion, se resumen las principales caracteristicas de las posibles amenazas

y oportunidades que enfrenta la empresa la Distribuciones JG en el mediano y largo

plazo:

Tabla 16. Resumen posibles amenazas y oportunidades de

Distribuciones JG.

la empresa

FUERZAS Y TENDENCIAS ECONOMICAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

La empresa pertenece al grupo de referencia
de Comercio al por mayor y al por menor, el
cual presenta un crecimiento del 4,8% del PIB
(cifras del segundo semestre del 2019),
hecho que evidencia la contribucién directa
de este sector al desarrollo econémico del
pais.

Aumento del 6% del salario minimo en el afio
2019, el aumento real mas significativo en los
ultimos 16 afos.

El alto nivel adquisitivo de la poblacién
Colombia y la mayor facilidad para acceder a
proyectos de vivienda propia.

La mayor proporcion del gasto en los hogares
colombianos (28,7%), est& relacionado con
factores como alojamiento y pago de
servicios publicos.

Colombia tiene una balanza comercial
deficitaria, es decir, se compra del exterior
mas de lo que se vende, el pais depende
fuertemente de los productos generados en
el exterior los cuales sufren un incremento
en el tipo de cambio afectando directamente
el desempefio econdémico del pais.
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La tendencia decreciente que ha tenido la
inflacién durante los Ultimos afios en el pais
mejora el poder adquisitivo de las familias .

Existe una tendencia creciente en el
porcentaje de personas empleadas en
Colombia, generando asi un aumento en el
poder adquisitivo de las familias colombianas
y posibilitando la mejora de la calidad de vida.

Eliminacion del IVA del 2% a los inmuebles
gue tengan un costo superior a los 900
millones de pesos con el fin de evitar la
desaceleracion de la compra de vivienda que
no es de interés social.

Histéricamente el sector de la construccion es
el que mas ha contribuido con la tasa de
empleo en el pais, lo que significa que este
sector se esta potencializando, es decir, hay
mayor namero de personas que estan siendo
ocupadas en esta rama de la actividad
economica.

El aumento generalizado en los precios de
los bienes que se consumen a nivel
nacional tiene como consecuencia un
aumento de la inflacion, incentivando el
ahorro productivo por parte de los
empresarios.

El &rea licenciada para vivienda crecio un 3,3
% durante el primer trimestre de 2019 frente
al periodo anterior, explicada por un
crecimiento de 9,9 % de la vivienda de interés

Aunque las tasas de interés (afio 2019) han
sido las mas bajas de los ultimos afos, la
compra de vivienda se ha reducido
afectando directamente al sector de la
construccion.

social

Para el 2018, la inflacién en la industria de
la construccion alcanzoé el 10.3%.

FUERZAS Y TENDENCIAS SOCIALES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Jamundi concentra el 30% de la oferta
disponible de proyectos de vivienda de Cali y
su area de influencia, teniendo cerca de 75
proyectos activos y 30 constructoras.

Jamundi se encuentra en un momento de
crecimiento y progreso, soportado en el
fortalecimiento de los procesos educativos.

La aparicion de nuevas generaciones se
convierte en una oportunidad de crecimiento
ya que estas buscan constantemente
acceder a mejores oportunidades de vida
entre ellas la adquisicion de vivienda propia.

En este sector no se presentan amenazas.
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Aunque la poblacién cada vez estéa creciendo
en menor medida, se continlda reflejando un
aumento considerable en la poblacién
colombiana para los préximos afios

Los cambios en los medios de comunicacion
han generado que las personas encargadas
del mercadeo en las constructoras se estan
enfocando en anunciar los proyectos de
vivienda por las redes sociales, logrando asi
llegar a su publico objetivo, despertando el
interés de sus clientes y el deseo de adquirir
una casa propia.

Incremento del nivel educativo de la
poblaciéon lo que genera la necesidad de
mejorar la calidad de vida.

Movilizacion de la poblacion de ciudades

grandes a intermedias, incentivar el
crecimiento (aumenta la demanda de
construcciones) en materia de
infraestructura, vivienda, seguridad,

educacion, etc.

Desarrollo vial vuelve mas llamativo el sur de
Cali para la adquisicién de vivienda ya que su
dinamica inmobiliaria y empresarial sera
mayor.

Las obras del sur de Cali y el crecimiento
notable del sur de Cali ha generado que la
tierra se valorice.

Otras alternativas de movilidad como el tren
de cercanias que permite movilizarse en una
fraccion de tiempo mas reducida vuelve el
sur de Cali llamativo para la adquisicion de
vivienda.

FUERZAS Y TENDENCIAS POLITICAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

La estabilidad politica que presenta Colombia
y los cambios politicos positivos a los que se
enfrenta el pais hace que las personas se
sientan mas seguras para invertir en bienes
raices.

Cada Ministerio reglamenta de manera
independiente los temas que le ocupan, y
en muchos casos se contradicen 0 no se
actualizan.

Los diferentes proyectos que tiene el
gobierno facilitan la adquisicion de vivienda.

El impacto econdmico que ha traido el paro
en general y las movilizaciones le han
costado al comercio cerca de US$400
millones en pérdidas de acuerdo a la
Federacion Nacional de Comerciantes
(Fenalco).
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Atraer mas inversion extranjera y que lleguen
proyectos de mas de 1.000 millones de
dolares favorece a la cadena de suministros
del sector de la construccion.

Durante la jornada de paro los
inversionistas estan frenando decisiones de
ampliar sus negocios 0 iniciar nuevas
operaciones.

Facilidad a acceso de vivienda por medio de
subsidios otorgados por el Gobierno.

No se percibe que las medidas adoptadas
en contra de la corrupcion sean o estén
siendo efectivas.

Tasas de interés mas bajas y aumento del
porcentaje de los créditos de vivienda por
parte del Gobierno, dinamiza el sector de la
construccion.

Existe una percepcion negativa
generalizada de la situacion en general del
pais por lo que la ciudadania tiene miedo en
realizar algun tipo de inversion.

FUERZAS Y TENDENC

IAS TECNOLOGICAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Acceder a las nuevas tecnologias como
estrategias para el incremento de la
productividad.

La inversion en tecnologia puede generar
gue la empresa sea mas competitiva.

La implementacion de nuevas tecnologias en
el proceso de ventas podria mejorar la forma
en que es percibida la empresa tanto por

Velocidad de cambio de las tecnologias y el
costo de adquisicion sumado al talento
humano calificado que puede ser escaso en
el municipio.

parte de los clientes como por otras
empresas del sector.
El uso de la tecnologia permite Ila

optimizacion de la relacién con los clientes,
generando un valor afiadido y a su vez una
oportunidad de crecimiento para la
organizacion

La gerencia de las organizaciones recurre a
los sistemas de informacion con el fin de
facilitar la elaboraciéon de informes, ya que
mediante esta innovacién tecnoldgica la
empresa puede tener una visibn mas general
y detallada de toda la informacién necesaria
para que el proceso de toma de decisiones
sea eficiente y productivo.

Para adoptar tecnologias en una empresa
se debe de contratar personal idoneo,
capacitado y competente para gestionarlas;
generando una alta inversion.

FUERZAS Y TENDENCIAS AMBIENTALES

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Realizar una gestion socialmente | Es uno de los sectores que mas residuos
responsable con el medio ambiente. genera.
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El uso de energias renovables en el sector de
la construccién promueve el progreso sin
danar el planeta.

El uso de materiales ecoldgicos en la
construccion es una de las mejores
alternativas con el fin de minimizar el uso de
los combustibles energéticos.

Fuente: Elaboracion Propia
9.2.6. IDENTIFICACION DE GRUPOS DE INTERES (STAKEHOLDERS)

La evaluacion realizada para la identificacion de los grupos de interés de la empresa
Distribuciones JG permitié recopilar y analizar informacion acerca de personas,
proveedores, empleados y diferentes organizaciones que directa o indirectamente
estan relacionados con el desarrollo de la actividad comercial de la empresa, asi
mismo, se logra inferir que dichos grupos poseen la facultad de afectar a la

organizacién con sus acciones o decisiones.

Por lo anterior, es importante conocer las expectativas que tienen los diferentes
grupos de interés de la Distribuidora JG, con el fin de plantear estrategias y tomar
decisiones que permitan satisfacer a todos o a la mayor parte de los stakeholders,
ya que de esta manera la organizacidn serd mas sostenible y podra lograr los
objetivos establecidos.

Asi pues, la Distribuidora JG posee dos tipos de grupos de interés, los internos que
incluyen a los directivos y empleados y los externos que estdn compuestos por
proveedores, entidades financieras, empresas constructoras, comunidad local en

general y el estado.
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Tabla 17. Grupos de interés

GRUPOS DE INTERES

Internos Externos

* Clientes

* Directivos * Proveedores

* Trabajadores |* Entidades
Financieras

« Comunidad local
en general

« Estado

» Competencia

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se describen los principales grupos de interés, objetivos de
relacionamiento y nivel de influencia de acuerdo con su color, siendo naranja:

prioritario, azul: influyente y morado: pasivo.

GRUPOS DE INTERES

CLIENTES Empresas C?ngtructoras
Plomeros, publico en general

Tipo de relacién: Promover la venta de productos pertinentes de acuerdo con los requerimientos del mercado.

PUBLICO INTERNO Directivos
Empleados

Tipo de relacién: Fortalacer la cultura organizacional y el trabajo conjunto alrededor de propésitos comunes

ESTADO Enteg reguladorgs
Autoridades regionales y locales

Tipo de relacién: Dar cumplimiento a las normas y requerimientos especificos de los diferentes entes estatales.
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Grandes empresas
Medianas y pequefias empresas

PROVEEDORES

Tipo de relacion: Fortalecer la condicidn de aliados estratégicos para el logro de los objetivos corporativos y la competitividad empresarial.

COMUNIDAD Entidades aﬁadas
Competencia

Tipo de relacién: Entidades que impulsan el desarrollo de la crganizacion
9.2.7. IDENTIFICACION DEL MERCADO META

En la actualidad, los directivos de las organizaciones son conscientes que es
imposible captar todos los compradores del mercado, o por lo menos, no se les
puede atraer de un mismo modo ya que estos difieren en cuanto a sus necesidades
y costumbres de compra. Ademas, las empresas no siempre disponen de la
capacidad para responder a la demanda de los diferentes segmentos del mercado,
por lo que en vez de competir en un mercado completo se debe identificar y
seleccionar un sector concreto (mercado meta) al que se le pueda servir y obtener

unos mejores resultados para la organizacion.

El mercado meta son los consumidores a los cuales la empresa dirige sus
productos, para poder identificarlo se requiere realizar una evaluacion de los
diferentes segmentos del mercado, asi mismo se deben identificar las necesidades
que tiene la empresa para asi poder seleccionar un segmento concreto, poblacién
o grupo de consumidores a los cuales se desea llegar y hacia los cuales dirigira sus
esfuerzos de marketing con el fin de lograr que demanden los productos y servicios

ofertados por la organizacion.

Por esta razén para la empresa Distribuciones JG es muy importante definir su
mercado meta, ya que esto le permitird tomar decisiones en cuantos a los productos
gue se ofreceran, los canales de distribucion que se emplearan, el precio al cual se
ofertaran permitiendo asi que se cumplan las estrategias establecidas. Por lo
anterior cabe resaltar que la Distribuidora JG, ha definido que su mercado meta se

compone de los siguientes grupos de interés:
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Clientes: son la razén de ser de la empresa, sin ellos no habria trabajo, son
quienes impulsan el crecimiento de la organizacion, este grupo esta
conformado por empresas constructoras, plomeros y algunos clientes
espontaneos.

Empleados: son el activo mas importante, son la cara de la empresay afectan
directamente la experiencia y satisfaccion del cliente, conocen si el producto
o servicio ofrecido por la organizacién realmente estad teniendo el éxito
esperado. Este grupo esta integrado por vendedores, administrativos,
transportadores, despachadores, vigilantes, etc.

Proveedores: son aliados de la empresa, un elemento vital dentro del proceso
comercial ya que gracias a los recursos que proporcionan a la empresa esta
puede ofertar a los clientes los productos que requieren. En este grupo se
encuentran Tuboplex, empresas de servicios publicos, empresas de

papeleria e implementos de oficina, empresas de uniformes, etc.
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10.FASE 4: REINGENIERIA

Toda organizacion debe establecer estrategias para poder sobrevivir en el mercado,
para esto debe estar en condicién de adaptarse al entorno cambiante y conocer las

necesidades de los clientes para poder hacer frente a los competidores.

Actualmente, existen diferentes enfoques administrativos que permiten que las
empresas se adapten a los cambios sin tener complicaciones, uno de los mas
importantes es la Reingenieria, la consiste en la revision de los procesos de la
cadena de valor de la organizacion con el fin de establecer el redisefio correcto que

permita optimizar los flujos de trabajo y mejorar la productividad.

Estos cambios, requieren que la empresa Distribuidora JG, tenga un organigrama
estructurado y definido, con las éareas adecuadas para el desarrollo de la
organizacién, asi como los objetivos de cada una. Por tal motivo en los siguientes

apartados se propondra el redisefio de la Distribuidora JG.

10.1 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

En las organizaciones no todos los procesos influyen de la misma manera en la
satisfaccion de los clientes, en los costes, en la estrategia, en la imagen corporativa,
en la satisfaccion del personal, es por esto que es importante realizar una
clasificacion de los procesos, teniendo en cuenta su impacto en todos los
involucrados con la empresa.

Por medio de las actividades de la cadena de valor se puede establecer la
capacidad de desempenfarse mejor que los rivales, estas actividades son decisivas

ya que son una fuente confiable para crear las ventajas competitivas de la empresa.

Asi pues, la cadena de valor es un paso esencial en el analisis de la situacion actual
de la compaiiia ya que permite conocer la posicion de la organizacion frente a sus
competidores. Por lo anterior, al adoptar esta herramienta administrativa se debe

encaminar a la empresa en ofrecer al cliente una experiencia de compra positiva,
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sin embargo, para poder lograr este objetivo se requiere conocer el segmento de

mercado de la empresa ademas de conocer cdémo los clientes definen el valor.

Por lo tanto, dicho analisis garantiza una gestion mas eficiente de los procesos
considerados fuente de ventaja competitiva, de igual forma permite eliminar las

debilidades, asi mismo posibilitando que la empresa adecue la oferta a las
necesidades de los clientes.

Por su parte, actualmente la empresa Distribuciones JG cuenta con una cadena de
valor que permite de manera esquematica realizar un analisis estratégico que ayuda
a determinar la ventaja competitiva de la empresa:

Esquema 3. Cadena de valor actual de la empresa Distribuciones JG.

Compras: El area de compras se encarga de adquirirlos y tratar con
los proveedores para los suministros del material.

Recursos humanos: se trata del area dedicada a las personas. Son los encargados

Actividades de la busqueda y contratar al personal. También tienen un papel importante con los ‘gp
de soporte trabajadores que ya estan en la compafiia porque se responsabilizan de su formacién Oé‘
y motivacion. 4

nfraestructura: no hay ningun departamento con este hombre en las empresas, pero la funcidn
esta ahi, repartida entre varias areas como las de contabilidad, finanzas y planificacion,

Logistica de Operaciones y Loglst_ica de Mercadeo
entrada I salida
servicios g
A ont . Fuerzas de .§A
demace;aartn;izlzs Control calidad, Prog_edsamlento Qe ventas, /);‘3
- e mantenimiento pedidos, manejo promociones, <«
recepcion e de depositos, publicidad
datos, acceso a despacho,
los clientes, distribucién,
pedidos Gestién de Stock
\ J
[

Actividades primarias

Fuente: Elaboracion Propia

No obstante, con el fin de definir la propuesta de mejora de la cadena de valor de la

empresa Distribuciones JG, se plantean los siguientes procesos:
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e Procesos claves o primarios: son aquellos que afiaden valor al cliente o
inciden directamente en su satisfaccion o insatisfaccion. Componen la
cadena del valor de la organizacion. En el caso de la empresa Distribuciones
JG se consideran procesos clave, el mantenimiento de la flota de vehiculos
en la que se transportar los pedidos ya que esto implica directamente en el
cumplimiento en los tiempos de entrega pactados con los clientes, de igual
manera, el proceso de compras también es considerado clave ya que la
razon de ser de la empresa es la distribucion comercial y este influye
directamente en los resultados econdmicos y los plazos de entrega de
pedidos, estos procesos se fundamentan el logistica de entrada, operaciones
y servicios ,logistica de salida, marketing y servicio post venta.

e Procesos estratégicos: permiten definir y desplegar las estrategias y
objetivos de la organizacién, estan relacionados directamente con la mision
y vision de la organizacion. La Distribuidora JG define que sus procesos
estratégicos estan involucrados con la comunicacion interna con todos los
niveles de la organizacién, seguimiento de los resultados, marketing
estratégico y estudios de mercado.

e Procesos de apoyo: En este tipo se encuadran los procesos necesarios para
el control y la mejora del sistema de gestion, que no puedan considerarse
estratégicos ni clave. En la empresa Distribuciones JG, los procesos de
apoyo se fundamentan en el proceso de compras, seleccién de personal,
formacién del personal, Sistemas de informacién y el desarrollo de nuevas

tecnologias e infraestructura.

De acuerdo con lo anterior, se presenta la cadena de valor propuesta para la
empresa Distribuciones JG, teniendo en cuenta los cambios que se van a
recomendar realizar en el organigrama de la organizacion y aplicando las mejoras

correspondientes:
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Esquema 4. Propuesta de mejora de la cadena de valor para

Distribuciones JG.

la empresa

Compras: El area de compras se encarga de adquirirlos y tratar con
los proveedores para los suministros del material.

Actividades
de soport;-<

Recursos humanos: se trata del area dedicada a las personas. Son los encargados

de la busqueda y contratar al personal. También tienen un papel importante con los 4"%
trabajadores que ya estan en la compafia porgue se responsabilizan de su formacion o)
y motivacion. 6\4,

Infraestructura: ho hay ningln departamento con este nombre en las empresas, pero la funcién
esta ahi, repartida entre varias areas como las de contabilidad, finanzas y planificacién.

Aprovisionamiento: funcién logistica a través de la cual una compafila se provee de todo el
material preciso para su adecuado funcionamiento

>

Logistica de
entrada

Almacenamiento
de materiales,
recepcion de
datos, acceso a
los clientes,
pedidos

Operaciones y
servicios

Control calidad,
mantenimiento

Logistica de
salida

Procesamiento de
pedidos, manejo
de depésitos,
despacho,
distribucién,
Gestidn de Stock

Mercadeo

Fuerzas de
ventas,
promociones,
publicidad

Servicio Post
\enta

\
Seguimiento a )
la satisfaccién /))0
de los clientes é

Fuente: Elaboracion Propia

Actividades primarias

Adicional, a la cadena de valor se realiza un analisis SIPOC, el cual consiste en una

representacion grafica de un proceso de gestién. Esta herramienta administrativa

permite a la organizacion visualizar el flujo de todas las actividades que componen un

proceso de manera sencilla, identificando a las partes implicadas en el mismo.

De igual manera, permite tener un mejor entendimiento de la manera como la empresa

trabaja y efectia cada uno de sus procedimientos, ya que se da una descripcion

detallada de lo que se hace y a su vez determina los posibles errores o fallas durante

los procesos de la organizacion.

Esta técnica de analisis proporciona herramientas para la empresa Distribuciones JG

ademas de describir graficamente la forma como se efecttan los procedimientos le
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permite identificar los posibles errores con el fin de poder corregirlos para que el proceso

continlie exitosamente.

A continuacion, se detalla de forma especifica las actividades que desarrolla la
empresa Distribuciones JG requeridas para producir los resultados esperados por

los diferentes grupos de interés:

Proveedores: persona que aporta recursos al proceso.
PROVEEDOR DE DOTACION PARA EMPLEADOS
e Almacenes Si: empresa dedicada a la produccion de tela, y confecciéon de
uniformes segun los requerimientos del cliente, provee a la Distribuidora JG
los uniformes.
PROVEDOR DE MATERIA PRIMA
e Tuboplex: empresa dedicada a la fabricacién y comercializacién al por mayor
de tuberias, canales, bajantes y accesorios en PVC, provee a la Distribuidora
el material que luego seré revendido a las constructoras para ser usado en

los proyectos de vivienda.

PROVEEDOR DE SERVICIOS TELEFONICOS
e Emcali: Empresa publica que provee los servicios de telefonia e internet
necesarios para las actividades de gerencia, finanzas, marketing, y brindar

un optimo servicio al cliente.

PROVEEDOR DE INSUMOS PARA OFICINA
¢ Industrias Romil: empresa dedicada a la fabricacién de muebles para oficina,
provee las sillas, escritorios, archivadores para la parte administrativa de la

Distribuidora.

PROVEEDOR DE PAPELERIA
e Papeleria Redox: Una empresa comprometida con la calidad de sus
productos, suministra a la distribuidora articulos de papeleria, necesarios

para las oficinas.
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Redes Sociales: Instagram, Facebook, paginas web y revistas digitales han
sido adaptadas a las necesidades de la Distribuidora JG en términos de
comunicacion, difusiones de informacion, estos canales de canales

comunicacion permiten a la empresa la comunicacion y el marketing.

PROVEEDOR DE NUEVAS TECNOLOGIAS

Dell: es una multinacional que ofrece soluciones tecnoldgicas, provee a la
distribuidora de equipos de computo e impresoras con el fin de estar a la

vanguardia de tecnologia y poder ofrecer un buen servicio al cliente.

PROVEEDOR DE SERVICIOS PUBLICOS BASICOS

Epsa y Acuavalle: empresas de servicios publicos encargadas de proveer a la

distribuidora de fluido eléctrico y agua, respectivamente

Insumos: todo lo que se requiere para llevar a cabo el proceso. Se considera

recursos a la informacién, materiales e incluso, personas.

Ordenes de compra y facturas: son los requerimientos que realiza el cliente.
Uniformes: son la presentacion personal que debe de tener cada uno de los
trabajadores, debido a que estos son los que los identifican como parte de la
Distribuidora JG.

Tecnologia: son aquellos productos que facilitan el proceso de venta con los
clientes.

Mantenimiento de las maquinas y equipos de trabajo: con el fin de que su

vida util se extienda y cumplan con su funcion.

Proceso: conjunto de actividades que transforman las entradas en salidas, dandoles

un valor afiadido.

Servicio de venta:

1. Llegan los clientes al local comercial de la Distribuidora JG.

2. Seguidamente, se identifican las necesidades del cliente.
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De acuerdo con los requerimientos del cliente y con el fin de llenar sus
expectativas se ofrece atencion personalizada para que se conozcan los
productos ofertados por la Distribuidora.

Cuando los clientes solicitan un producto determinado, se busca en las
tabletas asignadas a cada vendedor el stock, caracteristicas del producto,
etc.

Se le informa al cliente que el transporte hacia el lugar de destino del material
tiene un costo adicional.

Una vez el cliente toma la decision de compra, se le informa el precio total
del material y transporte.

El cliente debe acercarse a la caja a cancelar parcial o totalmente el valor
acordado.

Cuando se tiene la factura cancelada, se define el lugar y dia de entrega de
los productos solicitados.

Se realiza la entrega del material solicitado de acuerdo con especificaciones,

cantidades, dia y hora establecidos por el cliente.

10. Se recolecta la informacion personal del cliente, y se le brinda los canales de

comunicacién para seguir en contacto con él.

11. Se realiza acompafamiento a los clientes, con el fin de saber si se

encuentran satisfechos con los productos que adquirieron.

Servicio de promocion

1.

Se cuenta con temas visuales en el almacén, de publicidad sobre el
Lanzamiento de un nuevo producto u ofertas que pueda haber en el momento
Se utilizan exhibiciones en puntos de los productos en el punto de venta
donde el cliente pueda observar y palpar el material que va adquirir.

Se utilizan material fisico como volantes cartilla para que el cliente pueda

observar el portafolio de productos que existen en el almacén.
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Servicio de mercadeo

1. Se definen las estrategias de mercadeo que se van a utilizar, cuales son y
cudles son los objetivos que se buscan con ella.

2. Se identifica que la mayoria de los clientes cuentan con redes sociales por lo
cual es una de las estrategias principales, y lo que se busca es conectarse
mas con los compradores por este medio, informandole de las proximas
novedades o promociones de los productos.

3. Se utiliza la locacion fisica para que el cliente como estrategia para que €l se
lleve un buen impacto a través de sus sentidos proporcionando una imagen
corporativa que ayude a identificar la marca y el servicio como, por ejemplo;
contar con una buena iluminacion, exhibiciones, olores. Asi como una acorde
decoracion de las instalaciones generando confianza, empatia con una

experiencia memorable.

Servicio al cliente

1. El principal objetivo es la comunicacion acertada con el cliente, ya sea de
manera telefénica o personalmente.

2. Cuando el cliente realiza la compra telefénicamente, Se le brinda un saludo
cordial, y luego se pasa a asesorarlo de manera inmediata para encontrar
cual es su necesidad.

3. Cuando llega el cliente a la empresa se le brinda un servicio de
asesoramiento con un personal capacitado en conocimiento de los productos
y de esta manera el cliente pueda encontrar lo que esta buscando

4. En el almacén existe un buzén de sugerencias donde el cliente pueda expresar sus

sugerencias o inconformidades.

Servicio administrativo
1. Se encarga de dirigir y administrar el recurso humano de la distribuidora jg
2. Propone, la implementacién de procedimientos para la mejorar la prestacion

de servicio en la empresa
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3. Se supervisa el cumplimiento de los contratos entre proveedores y clientes
cuya naturaleza corresponda a el area administrativa

4. Vela por que la empresa tenga una correcta planeacion, organizacion,
direccidén y control de todas las actividades que se realizan dentro de la

distribuidora JG como; actividades, compras y contratos entre otros.

Salidas: resultado final obtenido de un seguimiento de ideas y un correcto proceder
en cada estacion.
Venta en material PVC: comercializacion de tuberias y accesorios en PVC, asi como

eléctricos, griferias y aluminios.

Cliente: la persona (clientes empresariales, plomeros y personas) que recibe el

resultado del proceso. El objetivo es obtener, la satisfaccion de este cliente.

Se ha especializado en el sector de la construccién ya que sus productos han tenido
gran acogida en los ultimos cinco (5) afios debido a que el municipio de Jamundi ha
presentado un crecimiento estructural a causa de los proyectos de vivienda
ofrecidos por las diferentes constructoras ademas de plomeros y algunos clientes

espontaneos.

Seguidamente, se describe la caracterizacion de los procesos de la empresa

Distribuciones JG segun el modelo SIPOC:

Tabla 18. Caracterizacion de procesos de la empresa Distribuciones JG.

Proveedores Insumos Proceso Salidas Cliente
. - o . * Tuberias y
« Almacenes Si * Electricidad » Recibir pedido ;
accesorios PVC c
* Tuboplex s Linea Telefénica * Revisar stock Lo onstructoras
- - « Eléctricos
* Emcali = Agua * Revisar almacenes
* Papeleria Redox * Internet = Dar informacion de precios al cliente L
- . - * Griferias * Plomeros
« Dell « Inventarios [+ Acordar fecha y dia de entrega de pedido
« Epsa = Facturacién = Facturar
= Alistar pedido * Aluminios * Clientes Espontaneos
* Acuavalle * Trabajadores P P

+ Realizar entrega de pedido

Fuente: Elaboracion Propia
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10.2 DISENO DE LA ESTRUCTURA ORGANICA

La alta direccién de las organizaciones debe reconocer la necesidad de realizar
cambios respecto al comportamiento y la forma como se dirigen las empresas, esto
con el fin de poder sobrevivir al cambiante dinamismo empresarial y poder alcanzar
el anhelado éxito. Las empresas deben tener la capacidad para adaptarse a
cambios rapidos en respuesta al ambiente, de este modo, dichos cambios deben
realizarse generando la minima incertidumbre en la organizacién, ya que esta
capacidad de transformarse es la que distingue a los lideres de un sector con el
resto de la competencia. Asi pues, las empresas deben contar con la capacidad de
relacionarse con el entorno cambiante, asi como mantenerse enfocada mientras se
realizan los cambios que este exige. Como resultado de este redisefio, el cual
consiste en la modernizacion de la organizacion se espera responder mejor a la

demanda de los clientes y a su vez volverse mas rentable.

De igual manera, la alta gerencia debe tener claro los resultados comerciales que
desea obtener por parte de la organizacién, ya que con base en estos se deben
plantear los cambios que se deben efectuar en el trabajo basico, los procesos
administrativos y en las diferentes areas de la organizacion. La implementacién de
la reingenieria tiene un impacto potencial sobre la estructura, culturas y recursos de
la organizacion ya que surge para mejorar el rendimiento y revolucionar los
procesos operativos claves de la organizacién, como por ejemplo el despacho de

pedidos y el tiempo de entrega a tiempo de estos.

Por otra parte, al realizar el andlisis del redisefio de la estructura organica en la
Distribuidora JG, se logra identificar inicialmente que actualmente la empresa
cuenta con una visién corporativa, sin embargo, esta no esta alineada con los
objetivos a mediano y largo plazo, lo que evidencia que la administracién debe ser
consciente que para cumplir los objetivos se requiere ampliar los recursos y
capacidades con los que cuenta la empresa. Asi mismo, se busca que la

distribuidora siga proyectando la imagen de empresa seria y competitiva a partir de
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su estrategia de maximo cumplimiento en las entregas, la cual le ha otorgado una

gran credibilidad, logrando una mayor fidelizacion entre sus clientes.

Por lo anterior y con el fin de que la Distribuidora JG responda a las demandas que
el mercado requiere se plantea realizar cambios a la estructura actual y a los
procesos del interior de la organizacion ya que se carece de estrategias y
herramientas administrativas que impiden una adecuada organizacion vy
funcionamiento de la organizacion. Asi pues, con el fin de realizar mejoras en la
administracion de la distribuidora y seguir siendo un referente en la venta de material
PVC en lazona de influencia y no perder competitividad se propone una reingenieria
de procesos administrativos con el fin de optimizar las gestiones internas y externas
gue generen un crecimiento constante y que asi los clientes tengan una alta

satisfaccion.

De esta manera y de acuerdo con el analisis de los entornos a la empresa
Distribuciones JG, se logra evidenciar que la organizacién no cuenta con unas areas
funcionales estrictamente definidas ya que una sola area se encarga del manejo de
diferentes labores por lo que se dificulta la consecucion de los objetivos propuestos
y se sobrecarga personal con funciones no especializadas sino mdultiples que puede
ir en detrimento del clima organizacional o de la salud y bienestar del personal.

A continuacién, se establece una comparacion entre el organigrama de funciones

actual y el organigrama de funciones propuesto:
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Esquema 5. Organigrama actual empresa Distribuciones JG

GERENCIA

©
|

AREA ADMINISTRATIVA, FINANCIERA ¥ RECURSOS
HUMANOS
e Disefno e implementacion de estrategias.
e Medicion de cumplimientos de objetivos.
e Nomina, seguridad social v sistema de remuneracicn.
e Control movimiento cuentas corrientes.
e Gestion de pagos.

?

J

AREA DE MARKETING AREA DE VENTAS - COMPRAS AREA DE DISTRIBUCION

e Planeacion y desarrollo e Recepcion facturas de o Coordinar el despacho de
de estrategias de provesdores. pedidos

marketing e MNegociacion con proveedores. o Seguimiento a Ioé pedidos

e Promocion de ventas Fedidos :

e Gestion de almacen

Fuente: Elaboracion propia

Sin embargo, con el fin de poder responder a la demanda del mercado y la cadena
de valor se propone la implementacion de las siguientes areas funcionales, las
cuales se presentan en el siguiente organigrama con sus respectivos objetivos, asi
como con una estructura organica claramente definida y con funciones precisas

para cada una de las areas:
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Esquema 6. Organigrama de funciones propuesto

DIRECCION
GENERAL

?

AREA ADMINISTRATIVA Y DE RECURSOS
HUMANOS
e Diserio e implementacion de estrategias
e Medicidn de cumplimientos de objetivos
e Seleccion de Personal
e Momina, Seguridad social v sistema de remuneracion

©
| [ |
AREA FINANCIERA Y OPEQ&E%%ES v AREADE
DE COMPRAS VENTAS DISTRIBUCION
S
e Control movimiento cuentas corrientes e Atender cartera clientes o Coordinar el
e Megociacion con bancos e Atencidn al cliente | despacho de pedidos
e Recepcién de facturas proveedores e Actualizacion de base de e Seguimiento a los
o Gestién de pagos datos de clientes pedidos
e Megociacion con proveedores e Estrategias compefitivas
o Pedidos e Imagen de marca

e Gesticn almacen

Fuente: Elaboracion Propia

10.3 IDENTIFICACION DEL SABER HACER DE LA ORGANIZACION

Las compafiias buscan destacarse de la competencia mediante las ventajas
competitivas, dichas ventajas pueden ser en produccién, precio, distribucion o en
los disefios que se ofertan al publico. Sin embargo, el éxito que generan dichas
ventajas no es perdurable en el tiempo ya que es facilmente imitable por los
competidores del mismo sector; no obstante, las empresas deben encontrar su
diferenciacion la cual le permita afiadir valor al producto final, ya que es esta la que
hard que los clientes elijan a la organizacion sobre otras empresas que ofrecen

productos o manejan una imagen similar.

El objetivo del pensamiento estratégico es el posicionamiento, es decir, tomar

posicién frente al mercado, en especial sobre la competencia, dicho de otra manera,
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definir como quiero que la empresa sea y como deseo que el mercado en general

me perciba.

Asi mismo, para poder lograr el posicionamiento en el mercado se requiere que
tanto las areas funcionales como el personal de la organizacion estén conectados
con el fin de que las decisiones que se tomen no vayan a ser contraproducentes
entre las diferentes areas ya que cuando existe una correlacion entre empleados y
toma de decisiones es mas probable que las ventajas competitivas se mantengan
vigentes durante mas tiempo, factor que afecta positivamente a la organizaciéon y

que genera que se torne mas dificil que la competencia intente imitarla.

En la actualidad, es muy importante cuidar la percepcion que tienen tanto los
clientes actuales como los potenciales acerca de la empresa, ya que de la
apreciacion que se tenga incidird directamente en el posicionamiento estratégico de

la organizacion.

Por su parte, con el fin de poder adaptarse a los cambios la empresa Distribuciones

JG fundamenta su posicionamiento en la siguiente estrategia:

e Concentracion: (El negocio se concentra en uno o varios segmentos del
mercado y consigue el liderazgo en costos o la diferenciacion). La estrategia
de concentracion dentro de la empresa se concentra en las necesidades de
un segmento o de un grupo especifico de compradores, sin pretender
dirigirse al mercado total. El objetivo es asignarse un segmento de mercado
restringido y satisfacer las necesidades propias de este segmento.

e Contar con una Diferenciacion: (El negocio se concentra en conseguir un
desempeiio superior en algun aspecto importante para el cliente). Donde el
disefio de los productos cuentes con mejor calidad o una calidad parecida,
pero compitiendo en precio y servicio.

e Prescindir de una Buena gestion: con lo que se refiere a la capacidad de

aumentar la capacidad y valor del negocio y asi mismo el nimero de clientes,
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e Orientacion al cliente: realizar bien el trabajo es una tarea que involucra toda
la organizacion, por ende, se busca que todo el personal este perfectamente
capacitado para garantizar la satisfaccion del cliente.

e Valor de marca y reputacion: dado a que la organizacién cuenta con un
recorrido comercial bastante amplio en el municipio, siendo mas de 25 afos
en este mercado, han logrado establecerse como una empresa confiable y
prestigiosa dentro del municipio.

e Contratos de distribuciéon de larga duracion: en el sector comercial de
distribucion para material PVC se maneja diferentes tipos de clientes que van
desde compradores al detal, y compradores al por mayor, a quienes por su
actividad econdmica se realizan diferentes convenios para lograr fidelizar
los diferentes tipos de clientes, lo que se busca con los contratos de
distribucién es proporcionarle al cliente segun su necesidad un mejor precio

y servicio para que siempre prefiera a la organizacion .

Dadas las caracteristicas actuales de la empresa Distribuciones JG se busca
disefiar las estrategias de competitividad descritas anteriormente con el fin de
simplificar las tareas administrativas, mantener el valor del producto en el mercado,

garantizar la calidad y disponer de recursos, operativos y humanos.

10.4 DISENO DE LA ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD

Actualmente, para poder competir en el mercado y ser una empresa exitosa es un
requisito tener satisfechas las necesidades de los clientes, sean estos
consumidores finales u otras empresas; no obstante, aunque no es suficiente para
ganar en los mercados actuales si es una condicion necesaria conocer qué quieren
los clientes de la organizacion. Sin embargo, mas alla de conocer sus necesidades
se debe estar en la capacidad de entregar un producto que satisfaga de manera
eficiente, tener una percepcion clara de los grupos de interés no solo permitira

adecuar la oferta de la empresa en cuanto a productos, precios y canales, sino,
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ayudard a disefiar las estrategias correctas para dar a conocer y posicionar los

productos.

Por otra parte, la globalizacion ha influido a que el mundo empresarial se haya vuelto
muy competitivo, a las empresas no les queda otra opcioén que buscar la manera de
adaptarse a los cambios, asi mismo, deben desarrollar estrategias que busquen la
disminucién de los costos de produccién, entregar productos con un valor agregado,

distribuir a tiempo y apoyar al cliente en el proceso de compra.

A menudo los cambios producen la necesidad de adaptacion por medio de nuevos
posicionamientos creando nuevas oportunidades de posicionamiento que atraigan
a nuevos clientes al mercado. El éxito del posicionamiento depende de las
estrategias que se establezcan para alcanzar los objetivos deseados, es por esto
que los lideres de las organizaciones deben ser conscientes de que existen
multiples barreras de entrada para las empresas nuevas por lo que muchos de los
competidores desisten ya que no se toman el tiempo de estudiar cuidadosamente

las estrategias de negocio que se deben implementar.

Por lo anterior y de acuerdo a los requerimientos del mercado se propone que la
estrategia de competitividad de la empresa Distribuciones JG se base en una
entrega oportuna y vigilada a partir de su estrategia de maximo cumplimiento de los
tiempos de entrega, ademas Se propone mejorar esta estrategia con la
implementacion de un servicio extra para los clientes, siendo el quien tome la
iniciativa de adquirir 0 no este nuevo servicio el cual se basa principalmente en
ofrecerle al comprador un personal especializado en instalaciones de material PVC
como lo son los plomeros quienes llevaran a cabo el diagnostico, instalacion y
reparacion de tuberias utilizadas para la distribucion y desecho de aire, gas y agua

etc., en sistemas residenciales o industriales.

Debido a que su estrategia inicial le ha venido otorgando una gran credibilidad, y
confiabilidad logrando una mayor fidelizacion entre sus clientes. Se busca reforzar

como un valor agregado este servicio especializado en plomeria.
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Por lo anterior y de acuerdo a los requerimientos del mercado se propone que la
estrategia de competitividad de la empresa Distribuciones JG se base en una
entrega oportuna y vigilada a partir de su estrategia de maximo cumplimiento de los
tiempos de entrega, la cual se propone mejorar ya que su estrategia inicial le ha
venido otorgando una gran credibilidad, logrando una mayor fidelizacién entre sus

clientes.

Asi pues, lo que se busca con esta estrategia de competitividad es que la empresa
Distribuciones JG afiance la fortaleza con la que cuenta al tener su propia flota de
vehiculos, mejorando la estrategia de competitividad actual con la que buscan
continuar diferenciandose del resto de las empresas del sector. De igual manera,
con el fin de lograr el posicionamiento de la empresa, se propone implementar otra
estrategia de competitividad fundamentada en el Justo a tiempo (Just in time),
método que facilita que un producto llegue al cliente en el tiempo oportuno a través
de los canales de distribucion y ventas, asi se lograra la reduccién de costos
ademas ayuda a controlar la cantidad de productos y servicios asegurando su

calidad.

Adicionalmente, con el fin de garantizar la variedad, cantidades o6ptimas y
pertinentes de los productos ofertados por la Distribuidora JG, se busca implementar
un método de control de inventario que genere un impacto positivo en la distribucién.
Asi pues, la Distribuidora ademas de garantizarle a sus clientes la entrega oportuna
y constante de los bienes requeridos de acuerdo con las necesidades, busca
establecer un valor agregado con un abastecimiento correcto de los canales de
distribucién evitando quiebres de stock o sobreabastecimientos costosos.

Seguidamente, la empresa Distribuciones JG busca se encuentra estudiando la
opcion de implementar compras por internet, asi como un software que le permita
hacer seguimiento en tiempo real a las entregas, convirtiendose en ventajas
competitivas ya que ningun competidor del sector cuenta con estas herramientas

que facilite el proceso de compra volviéndolo mas rapido y eficiente, del mismo
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modo, no cuentan con una herramienta que permita conocer el estado del pedido;
desde que se realiza el pago hasta que los productos se encuentran en reparto.
Finalmente, se pretende ampliar el portafolio de productos PVC y establecerse en
otro municipio, asi como hacer mayor inversion en la ampliacion de la infraestructura
de la empresa o contratar un mayor numero de personal capacitado para poder
responder al mercado.
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11. FASE 5: PENSAMIENTO Y DISENO INTELIGENTE DE LA ORGANIZACION
11.1 ANALISIS DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

La cultura organizacional son los habitos, normas y valores que son compartidos
por los grupos interés de la organizacion, es decir, define el comportamiento que
tendra la organizacion frente a otras y cOmo esta interactia con el entorno, asi
mismo, permite conocer a la organizacion desde adentro, es decir, saber el como y
por qué se hacen las cosas, asi como el como y por qué de sus actos, posibilitando

establecer estrategias que permitan que la empresa se vuelva exitosa en su sector.

La cultura organizacional es muy importante ya que constituye un elemento que le
permite diferenciarse de las demas organizaciones, de igual manera permite
analizar al personal que conforma a la empresa con el fin de crear grupos de trabajo
con aptitudes similares para que sea mas productiva, asi mismo, permite detectar
problemas y encontrarles pronta soluciéon, ademas facilita los procesos de
contratacion ya que ayuda a definir el perfil del aspirante con base a la cultura de la

organizacion.

Sin embargo, modificar la cultura organizacional no es facil, debido a que es algo
muy estable dentro de las organizaciones, intentar modificarla puede tomar varios
afos, puesto que un cambio conlleva cambiar valores, simbolos, conductas, etc. A
pesar de ello, nunca es totalmente aceptada o rechazada ya que esta se forja de
las relaciones cotidianas, por lo que, aunque aporta cierta regularidad a la

organizacién no implica que es algo estatico.

Actualmente, las empresas estan apostando por realizar cambios en el modelo de
gestion para esto se deben definir herramientas que permitan identificar y ejecutar
la cultura organizacional con el fin de convertirse en una empresa competitiva y que
sus clientes se sientan identificados con los valores y comportamiento de la

compainia.
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Asi pues, aunque las culturas son Unicas y dinamicas en cada empresa y teniendo
en cuenta que no se pueden encasillar en un dnico tipo de cultura ya que se
comparten rasgos de muchas de ellas siempre hay un tipo que predomina y en el
caso de la empresa Distribuciones JG, se caracteriza por tener el siguiente tipo de

cultura organizacional:

e Organizaciones orientadas al poder: cuyo objetivo principal es la
competitividad empresarial. Sus valores estan orientados a reforzar su
posicion de poder en el mercado, por lo que suele tomar decisiones a traves
de la figura de un directivo con autonomia y control sobre los empleados. En
la empresa Distribuciones JG, centran su poder en una sola persona, las
decisiones se toman con rapidez ya que dependen del gerente (duefio),
segun sus administradores se ven mejores los resultados, ya que de esta
manera la responsabilidad recae en la persona que tenga el mayor cargo
jerarquico y de alguna manera sienten mayor control sobre las operaciones
y decisiones de la compaifiia. El proceso de toma de decisiones es de forma
descendente, por lo que mientras mas alto sea el cargo, mas oportunidades
de tomar decisiones y participacion tendra, no tomando en cuenta las
opiniones del resto de personal, quienes lo Unico que deben hacer es acatar
las instrucciones, esto genera desmotivacion de los trabajadores quienes
trabajan solo por la remuneracién y no con verdadero compromiso con la

organizacién (Harrison, 1972, Pag. 119-129).

No obstante, de acuerdo con los requerimientos del entorno se propone para la
empresa Distribuciones JG la implementacibn de una cultura organizacional
totalmente diferente la cual le permite sobrevivir y posicionarse mas en el mercado,
ya que hoy en dia las empresas que tienen implementado el tipo de cultura
organizacional “Organizaciones orientadas al poder” tienden a desaparecer por su
falta de flexibilidad que la vuelve lenta en respuesta al cambiante medio. Por lo
anterior, se debe implementar otra que permita tener en cuenta las capacidades,

ideas y sugerencias de los trabajadores ya que permitira que la empresa sea eficaz,
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exitosa y competente frente a sus competidores, es por esto que, la cultura de
Poder, no tiene cabida en el mundo avanzado y desarrollado de hoy. Con base a
anterior se identifica que la empresa Distribuciones JG, deberia adaptar los

siguientes tipos de cultura de acuerdo con las necesidades de la organizacion:

e Organizaciones orientadas a resultados, que tienen como objetivo ser mas
eficaces y Optimas durante el desarrollo de los procesos. Apuestan por la
reduccion de costes y el cumplimiento de los objetivos empresariales en
breves plazos de tiempo, con la mayor eficacia posible. Es lo que hace a las
empresas mas competitivas en entornos empresariales cada vez mas
complicados. La implementacion de este tipo de cultura es beneficiosa para
la empresa Distribuciones JG, le permitira especializarse en entregas justo a
tiempo, dentro del tiempo pactado con los clientes, generando que la
organizacion pueda desarrollar una ventaja competitiva frente a la

competencia (Harrison, 1972, Pag. 119-129).

e Organizaciones orientadas a personas, que abogan por la realizacion
personal de los miembros de sus equipos de trabajo mediante el desarrollo
de su formacion, asi como el fomento de su motivacion, creatividad,
implicacion y satisfaccion. Para la empresa Distribuciones JG, es llamativo
este tipo de cultura ya que han identificado que los trabajadores son el activo
mas importante de la organizacion, si se sienten satisfechos y los tienen en
cuenta se trabajara con sentido de pertenencia, viéndose reflejado en el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion. También ayudara a reducir
la rotacién de personal, ya que sus miembros se sienten a gusto en su lugar
de trabajo y no buscan cambios, logran empoderarse de sus roles por la

confianza y apertura de sus jefes (Harrison, 1972, P4g. 119-129).
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A continuacion, se presenta el cuadro comparativo en el que se identifican las

principales diferencias entre los tipos de culturas expuestos anteriormente:

Tabla 19. Criterios de diferenciacion entre la cultura organizacional actual y las

propuestas.
CULTURA CULTURAS ORGANIZACIONALES
ORGANIZACIONAL ACTUAL PROPUESTAS
Organizaciones orientadas Org_anizaciones Orggnizaciones
al poder orientadas a orientadas a
resultados personas
CRITERIO CUMPLE NO CUMPLE CUMPLE NO CUMPLE MO
CUMPLE CUMPLE
¢Los trabajadores tienen
independencia para resolver X
X X
los problemas que se
puedan presentar?
¢La alta administracion
muestra interés y apoyo X " X

hacia el personal de la
empresa?

¢Las compensaciones al
personal se otorgan en base X X X
a un nivel de productividad?

¢El puesto de trabajo se

. X X X
encuentra estandarizado?
¢La gerencia tiene en
cuenta las opiniones del X X X
personal?
, Se estimula al trabajador a
¢ J X X X

ser innovador y creativo?

Fuente: Elaboracion propia

11.2 IDENTIFICACION DE LOS VALORES CORPORATIVOS

Las organizaciones tienen elementos que las definen y las diferencian del resto de
organizaciones que se dedican a lo mismo. Estos elementos se denominan valores
corporativos estos los conforman el logo, el slogan, los colores, las tarjetas de
presentacion y demas recursos de la imagen corporativa sin embargo, hay aspectos
mas profundos que generan para la compafiia una ventaja competitiva como lo son
el modelo de la organizacion, el tipo de liderazgo y el tipo comunicacion de

empleada, caracteristicas competitivas, condiciones del entorno, etc.
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Los valores son los definen el comportamiento de los miembros de una
organizacion, estos se transmiten de unos a otros y ayudan a orientar y determinar

la actividad y el que hacer de la empresa de acuerdo con sus objetivos.

Todas las empresas tienen sus valores corporativos, algun nacen del deseo y
voluntad de la parte mas alta de la jerarquia, otros nacen de las necesidades y
compromisos que los negocios adquieren con su entorno, siendo determinante la

relacion con los clientes.

Es muy importante identificar los valores corporativos ya que son parte fundamental
de la identidad de la organizacién debido a que mediante estos se delimita su
estrategia, sus actuaciones y prioridades y la manera en que entienden la actividad
comercial. Asi pues, para poder definirlos se deben tener en cuenta los grupos de
interés, el modelo directivo, las expectativas y las caracteristicas competitivas. Una
vez se han definido los valores se debe actuar en coherencia y cumplimiento con lo
que se dice, ya que de lo contrario se coloca en evidencia la seriedad de la

organizacion.

En el afio 2019, la empresa Distribuciones JG cuenta con los siguientes valores

corporativos:

e Perseverancia: los define por la constancia para lograr los objetivos de la
empresa, los cuales han sido principalmente permanecer en el mercado y
lograr ser reconocidos en el sector.

e Eficacia: la aplican en sus métodos de entrega y despacho de productos,
donde le garantizan al cliente una entrega justo a tiempo y de esta manera
lograr una fidelizacion entre las partes.

e Profesionalidad: se encuentra reflejada en la atencion al servicio y legalidad
en todos los estandares de calidad y garantias de los productos.

e Honestidad: Actuar con transparencia, rectitud, responsabilidad y
profesionalismo en respuesta a la confianza depositada por los clientes a la

empresa.

140



e Integridad: Es actuar con honestidad, liderar con el ejemplo personal, siendo
fieles a los principios y valores humanos que rigen el actuar en nuestra
empresa.

e Compromiso: Es aportar el mayor esfuerzo por satisfacer a los clientes.

El personal de la empresa Distribuciones JG conoce los valores corporativos, sin
embargo, al no ser tenidos en cuenta en la toma de decisiones no les permite
sentirse parte de la cultura organizacional. Por ende, es importante comenzar a
construir una comunicacion directa con ellos que permita que se sientan una parte
importante de la compafiia ya que esto generara una imagen corporativa positiva
que se vera reflejada en la consecucién de los objetivos establecidos y en la forma

en como los clientes perciben a la organizacion.

Con base a lo anterior y con el fin de atender los requerimientos del mercado y de
las necesidades internas de la organizacion se propone establecer los siguientes

valores corporativos:

e Confianza: Se refiere a la calidad de las relaciones en el interior de la
empresa. Si las dinamicas son fluidas y eficaces, el nivel de confianza entre
los trabajadores sera alto y las relaciones muy productivas. Esa misma
confianza se transmitird en el momento de tratar con los clientes.

e Disponibilidad al cambio: La empresa estd dispuesta a adoptar cambios
cuando sea necesario. Si son demasiado estéticas, generalmente dejan de
ser productivas a mediano o largo plazo. La disponibilidad al cambio se define
como innovacién, apertura, busqueda de nuevos mercados y proyeccion.

e Transformacion: es la capacidad de la empresa por generar cambios en el
entorno en el que operan.

e Responsabilidad: Adquirir conciencia de las decisiones que se toman durante
la gestion empresarial. Esta responsabilidad es tanto interna como externa:

hacia los propios trabajadores y hacia los clientes y el entorno en general.
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e Competitividad e innovacion: La competitividad es un valor que se promueve
desde la cultura empresarial y que parte de la necesidad de estar
constantemente ideando proyectos que conduzcan a mejorar los procesos
laborales, la produccion y la calidad de los bienes o los servicios.

e Compromiso: Firme disposicion y conviccion permanente para el logro de los
objetivos corporativos.

e Trabajo en equipo: Colaborar conjuntamente para el logro de la mision, los
objetivos y metas propuestas.

e Servicio al cliente: Trabajar de forma profesional y constante para lograr la
plena satisfaccion del cliente.

e Respeto: Fomentamos el respeto a nuestros clientes, a nuestros
trabajadores y a nuestro personal ya que valoramos las opiniones de los
demas.

e Calidad: Ofrecer el mejor servicio al mejor precio para ello es imprescindible
mejorar los procesos operativos de la empresa, con el fin de mejorar la

eficiencia y eficacia.

11.3 DEFINICION DE LA POSTURA ETICA ORGANIZACIONAL

La ética empresarial es uno de los pilares fundamentales para todas las empresas
ya que con esta contribuye al éxito de la organizacion, esta se encuentra ligada con
las normas y principios establecidos los cuales se utilizan para resolver los diversos

problemas morales o éticos dentro del contexto organizacional.

La ética empresarial se basa en aplicar principios éticos en el proceso de toma de
decisiones y en el actuar de la organizacion consigo misma y con las personas con

las que interactia.

En el mundo empresarial la postura ética en todas las actividades, procesos y
negocios es un tema que genera preocupacion, ya que, asi como existen
organizaciones que conforman su estructura a partir de los valores organizacionales

y su forma de actuar, hay otras que se rigen con “el fin justifica los medios”.
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De esta manera, el desafio de las organizaciones es operar bajo el esquema de la
ética, es decir, no solo se busca que el empleado o colaborador de la organizacion
la adopte, sino que la transfiera en su entorno ya que esto facilita trabajar
coordinadamente. No obstante, es importante que los lideres de la organizacién den

su ejemplo porque esto fortalece la conducta ética de los diferentes grupos.

Por ende, la ética debe contribuir a crear credibilidad y confianza con todos los
grupos de interés de la organizacién, atendiendo los deseos y necesidades de todas
las partes. De igual manera, las organizaciones deben tener claro que tienen un
compromiso con su personal, proveedores, clientes y acreedores por lo que debe
predominar la honestidad en su actuar y en las relaciones que tiene la empresa con
la sociedad, asi mismo, brindar productos de calidad y contribuir al bienestar general
de la comunidad. Por lo anterior, todos los grupos de interés se deben encontrar
satisfechos con el proceder de la organizacion, ya que si al menos uno de los grupos
no lo estuviera la empresa estaria actuando en contra de su ética, igualmente
sucede, si no se les responde a los clientes por la calidad de los productos que la

empresa oferta.

En efecto, una organizacion transparente contribuye al comportamiento ético de
todo su personal, ya que ayuda a que exista mas confianza por parte de su equipo
de trabajadores y grupos de interés, a su vez, genera mayor cohesion y eficacia en
los procesos convirtiéndose en una fortaleza en el mediano y largo plazo. Asi
mismo, incrementa la satisfaccion del personal, genera que la cultura organizacional
sea un signo distinto frente a la competencia, mejora la imagen empresarial ya que
tener una buena reputacion es uno de los principales activos de una organizacion
evidenciandose en incremento en las ventas y, por ultimo, evita casos de corrupcion

ya que permite prestar atencién a los posibles conflictos de intereses.

La aplicacion de ciertos valores éticos como la honestidad, responsabilidad, lealtad
y el respeto cuentan ademas como un valor econdémico tangible porque ayudan a la
empresa a alcanzar sus objetivos y a que la sociedad tenga mas confianza en los

productos que oferta la empresa Distribuciones JG. Este ambiente de confianza
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favorece también el acceso a los mercados, porque los inversionistas siempre
quieren financiar a organizaciones confiables, cuyos dirigentes y colaboradores

manden un mensaje de cultura ética en todo lo que hacen.

Para el afio 2019, la empresa Distribuciones JG cuenta con una postura ética
definida la cual se rige por el cumplimiento de los estandares de calidad para el
cliente ademas de tener como principal objetivo garantizar el profesionalismo y
servicio al cliente de la mejor forma y de manera confiable, la cual se ha visto
reflejada en la fidelizacién de sus clientes y, permanencia en el mercado durante los
altimos 20 afios, sobresaliendo de la competencia por su cumplimiento con las
normativas de calidad, seriedad y responsabilidad en las entregas, y garantias de
los productos que ofrece en el mercado. Sin embargo, dicha postura no se
encuentra detallada en un manual que permita que los empleados conozcan y

apliquen las normas del comportamiento de los grupos de interés.

Asi pues, y con el fin de que la postura ética de la organizacién quede establecida
oficialmente se propone crear y aplicar un cédigo de ética empresarial de facil
compresion el cual sirva de parametro para que todos los involucrados con la
empresa Distribuciones JG sepan como se deben comportar con los clientes,
empleados, proveedores y sociedad en general con el fin de unificar la conducta de
todos los grupos de interés de la organizacion, de igual forma, se debe determinar
unas ciertas normativas internas que desarrollen especificamente los grandes

principios establecidos en el Cadigo.

A continuacion, se presenta un cuadro comparativo de la postura ética actual de la

Empresa Distribuciones JG y la propuesta para la mejoria de la misma:
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Tabla 20. Criterios de diferenciacion entre la postura ética actual y la propuesta.

POSTURA ETICA POSTURA ETICA
ACTUAL PROPUESTA

CRITERIO CUMPLE | NO CUMPLE CUMPLE NO CUMPLE

¢ Existe una postura ética frente los
clientes?

¢La empresa cuentan con normas
0 codigos establecidos que hagan
cumplir con postura ética de la
empresa?

.Se tiene claridad sobre la
importancia de la ética en los
factores externos de la empresa?

X X

¢, Se haimplementado mecanismos
gue aporten al area de Recursos
Humanos para la mejoria de la
ética?

¢La postura ética se encuentra
estipulada en algin manual X X
organizacional?

Fuente: Elaboracion Propia
11.4 DEFINICION DE LA RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La responsabilidad social corporativa es una herramienta que adoptan las
organizaciones, teniendo en cuenta principalmente los efectos e impactos que su
actividad comercial ejerce sobre su entorno externo tanto en la sociedad como en

el medio ambiente.

Para las organizaciones la implementacion de acciones de responsabilidad social
les otorga beneficios en la ejecucion de su actividad comercial, algunos de los
beneficios que podemos encontrar son; disminucion de costos gracias a las politicas
gue aseguran el bienestar de los trabajadores dentro de la empresa, contribuye a
mejora la reputacion de la organizacion debido a que la empresa se muestra
comprometida con la sociedad y el medio ambiente, esto hara que la perspectiva o
percepcion gue tengan los clientes de la empresa sea mucho mas positiva; de igual

manera, participa en la disminucién de la pobreza ya que aporta al desarrollo y
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generacion de empleo para los ciudadanos del sector. Para el afio 2019, la empresa
Distribuciones JG tiene claridad de la importancia de aportar socialmente es por
esto que la mayoria de sus colaboradores son personas oriundas del municipio de
Jamundi, empleadas formalmente con el fin de disminuir el desempleo en el
municipio; sin embargo, esta es la Unica muestra evidente significativa en esta
materia que realiza la empresa, ya que no tiene implementado ningun programa de
apoyo a alguna institucion u otras expresiones de responsabilidad social

empresarial.

En consecuencia, y con el fin de que la empresa le retribuya a la sociedad se
proponen las siguientes propuestas o0 acciones de responsabilidad social

corporativa:

1. Hacer donaciones para apoyar causas de sostenibilidad: por medio de este
tipo de acciones la empresa Distribuciones JG puede aportar
monetariamente a proyectos o entidades que se encarguen del cuidado del
medio ambiente, de igual manera se busca implementar programas de apoyo
a empresas sin animo de lucro que se encarguen de construcciones en zona
rural de Jamundi con el fin de asistirlos con el material que requieran.

2. Poner en marcha programas de reciclaje en la empresa: La distribuidora al
ser una entidad que se encarga de suministros en PVC y materiales que
generan alta contaminacion por la perdurabilidad de sus materiales se cree
conveniente que participe de una actividad donde, le aporte y contrarreste el
impacto que tiene sobre el medio ambiente.

3. Promover el uso de energia renovables en la compafia: apoyar el desarrollo
de proyectos con energia solar ya que esta es una buena solucion para los
problemas que trae consigo el cambio climatico, con el fin de contribuir con
el medio ambiente evitando la contaminacion del aire. Seguidamente, se
presenta la tabla de comparacion con las acciones de responsabilidad actual

y las propuestas:
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Tabla 21. Criterios de diferenciacion entre la responsabilidad social y la propuesta.

RESPONSABILIDAD SOCIAL
ACTUAL PROPUESTA

CRITERIO Sl NO SI NO

¢La organizacién cuenta

con planes de accion que X X

beneficien a la sociedad?
¢La organizacion es

responsable con el medio X X
ambiente?
¢La empresa cumple con
las reglas de proteccién X X

para sus colaboradores?
¢La empresa realiza

actividades de desarrollo X X
social en su region?

Fuente: Elaboracion Propia

11.5 IDENTIFICACION DE LOS TIPOS DE LIDERAZGO

En el mundo empresarial existen multiples tipos de liderazgo, con sus ventajas y
desventajas, los cuales se aplican de acuerdo al contexto en el que funciona la
organizacién; asi pues, es la cultura de la empresa, los objetivos establecidos y la
actitud de los empleados, entre otros factores, los que ayudan a determinar el tipo

de liderazgo que se debe emplear en cada caso.

Por lo anterior, es imprescindible saber que el tipo de liderazgo que ejercido por los
altos mandos de las organizaciones influyen directamente en el comportamiento,

motivacion y rendimiento de los trabajadores.

El liderazgo es una pieza clave, ya que sin un buen lider es muy complicado que
una empresa pueda funcionar correctamente; es decir, este influye en que todo el
equipo de trabajo se encuentre en la misma sintonia, y que todo fluya como debe
ser. Adicionalmente, se debe resaltar que el tipo de liderazgo va ligado directamente
a las cualidades y habilidades de cada individuo para ejercer las labores operativas,

técnicas o profesionales que son su responsabilidad y le han sido asignadas.
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Actualmente, para las empresas es muy importante tener definido qué tipo de
liderazgo se va emplear en la organizacién, ya que de este depende
sustancialmente el logro de los objetivos de la misma; asi se influye a la vez, en la
satisfaccion de los empleados. De esta forma, lo ideal para las organizaciones es
llevar un estilo de liderazgo positivo que logre integrar y que promueva una buena
sinergia dentro del grupo de trabajo con el fin de mejorar el bienestar y la
productividad o competitividad laboral, ya que por el contrario un estilo de liderazgo

negativo puede ocasionar una baja comunicacion, estrés y poca productividad.

De acuerdo con lo anterior, se logra definir que el tipo de liderazgo que la empresa
Distribuidora JG tiene implementado y las principales caracteristicas que se hallaron
son de una organizacion que lidera de manera autocratica, debido a que las
decisiones siempre son tomadas por los altos directivos y sus colaboradores son
quienes deben acatar los 6érdenes que son tomadas por sus superiores como se
ha mencionado, la empresa se ha caracterizado por ser orientada al poder por lo
gue este tipo de liderazgo genera una baja comunicacion y poco compromiso por

parte de los colaboradores hacia la empresa.

Con base en esto, se propone que para lograr una mejor participacion de todos y
crear un ambiente laboral mas idéneo se deberia implementar el siguiente liderazgo,

el cual es el mas completo:

e Liderazgo transformacional: El lider transformacional tiene naturalidad y
carisma, es democratico tanto a la hora de tomar decisiones como de
implementarlas, confia en la autonomia de sus colaboradores y, aunque no
ejerce la autoridad como el lider autocratico, si que es consciente de cual es
su papel y de la necesidad de centralizar algunas acciones y de delegar otras
(Burns, 1978, Pag. 58).
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A continuacion, se presenta el cuadro comparativo de los estilos de liderazgos

propuestos y actual de la empresa Distribuciones JG:

Tabla 22. Criterios de diferenciacion entre los tipos de liderazgo actual y el tipo de
liderazgo propuesto.

TIPOS DE LIDERAZGO
ACTUAL PROPUESTA

CRITERIO CUMPLE NO CUMPLE CUMPLE NO CUMPLE

¢ Tiene efectos positivos

sobre sus X X
colaboradores?

¢, Todos los miembros

pueden participar de él? X X

¢Genera una buena

comunicacién entre todo X X
el equipo?
¢ Genera bienestar y
productividad para la X X
empresa?

Fuente: Elaboracién propia
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12. FASE 6: INNOVACION Y DESARROLLO

12.1 DISENO DE ESTRATEGIAS DE GENERACION DE VALOR PARA LOS
GRUPOS DE INTERES

Con los contantes cambios que presenta el entorno, el ritmo de desarrollo y la
competencia cada vez mas fuerte, las empresas deben tener en cuenta la
importancia de definir propuestas de valor que faciliten a los clientes la decision de
compra, logrando asi generar no solo una venta, sino la fidelizacion de los clientes

mejorando a su vez la percepcion que se tiene de la compafia.

Asi pues, la propuesta de valor debe ser suficientemente innovadora para que la
empresa se pueda sostener y crecer en el mercado.

Con el disefio de las estrategias de generacion de valor para los diferentes grupos
de interés se busca posicionar la organizacion frente a los clientes, volviéndola mas

atractiva y relevante para el mercado meta.

No obstante, para disefiar estrategias que generen valor y que sean exitosas se
debe tener claro quién es el cliente, como este define el valor; asi como, conocer
sus necesidades y gustos. A su vez, la definicidn de este tipo de estrategias requiere
establecer una alineacion entre la mision y vision organizacional y los objetivos, para

posteriormente definir las acciones concretas que permitan cumplirlos.

De esta manera, la empresa Distribuciones JG con el fin de plantear estrategias y
tomar decisiones que permitan generar valor, clasifica los grupos de interés de la
siguiente manera:
e Grupos de interés internos: incluyen a los directivos y empleados.
e Grupos de interés externos: compuesto por proveedores, entidades
financieras, empresas constructoras, plomeros, comunidad local en general

y el estado.

150



El relacionamiento con los grupos de interés es esencial en los procesos
estratégicos ya que permite conseguir permanentemente informacion que puede ser

usada para orientar la estrategia de la organizacion.

De esta manera se establece la relacion que tiene la empresa con los diferentes
grupos de interés con el fin de generar relaciones eficientes entre los entes

involucrados:

e Clientes externos o Consumidor (Empresas constructoras, personas en
general y plomeros): la empresa desarrolla relaciones con la comunidad en
general la cual se basa en demandar los productos ofertados por la
Distribuidora JG de acuerdo con los requerimientos del mercado.

e Estado: la empresa desarrolla relaciones con la comunidad en general la cual
se basa en garantizar que la empresa Distribuciones JG cumple con las
normas y requerimientos especificos de los diferentes entes estatales.

e Empleados y directivos: la empresa desarrolla relaciones con la comunidad
en general la cual se basa fortalecer la cultura organizacional con quienes
trabajan alrededor de propoésitos especificos.

e Proveedores: su relacion se basa en fortalecer el vinculo de aliados
estratégicos para el logro de los objetivos corporativos y mejorar la
competitividad empresarial.

¢ Entidades financieras: la relacién se basa en facilitar el capital monetario a la
empresa para lograr la consecucion de las metas planteadas.

e Comunidad en general: la relacion se basa en desarrollar operaciones de

mutuo beneficio con el medio ambiente y la sociedad en general.

De acuerdo con la identificacion de los grupos de interés de la empresa
Distribuciones JG se propone establecer las siguientes estrategias con el fin de

generar valor y que estos se encuentren satisfechos.
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Tabla 23. Estrategias de competitividad propuestas de acuerdo a los grupos de

interés de la empresa Distribuciones JG.

GRUPO DE INTERES

en las
relaciones de
mutuo
beneficio

oportuno y de
forma
integral.

participativa,
diversidad y el
cambio.

Empleados y Entidades | Comunidad
Clientes Estado directivos Proveedores | Financieras | en general
Garantizar la|Conocer vy |Atraer, retener | Consolidar  la] Cumplir en el | Planear,
prestacion de | aplicar la | y desarrollar el | relacion pago de | operar y
los servicios a |normatividad |talento comercial obligaciones | mantener Ila
precios del sector | humano, garantizado & infraestructura
competitivos de | comercial vy | ofreciendo permanencia en armonia
forma eficiente, | de la | oportunidades | en el negocio. con el medio
confiable, construccion. | de crecimiento ambiente para
oportuna, y con laboral  para prevenir,
calidad. los mitigar y
n colaboradores remediar los
|<£ impactos
&3 ambientales.
E Fortalecer las | Disefar y | Desarrollar Fortalecer las | Tener en | Mejorar la
O |relaciones con |aplicar acciones relaciones con |cuenta los | calidad de
g los clientes vy |estrategias orientadas a|su red de|riesgos al|vida en las
o Usuarios con el | de garantizar la | abastecimiento | tomar comunidades
9 fin de | acercamiento | salud a través de |decisiones donde
< responder a|dirigidas  a|ocupacional buenas de proyectos | operamos Yy
E problematicas y | establecer y|bajo trabajo | practicas de inversién, |respetar  su
@) necesidades de | mantener seguro, que | entendiendo evaluando vy |diversidad
= estos lazos de | contribuya a la | que el buen | mitigando social y
8 cooperacion | prevencion de | desempefio de | dichos cultural:
< y apoyo con |lesiones y | sus riesgos. prevenir,
ﬁ los gobiernos | enfermedades | proveedores mitigar y
E locales. ocupacionales |es importante remediar los
0] para el logro impactos
] de  objetivos generados
g estratégicos.
< Implementar Contar  con | Propiciar la | Vigilar la| Prevenir y|Establecer
8 planes de | mecanismos | generacion de | correcta mitigar la | mecanismos
= accion y | que permiten | espacios que | ejecucion  de | ocurrencia que
é programas de|a los entes|estimulen el|los contratos |de fraudes, y | contribuyen a
B mejoramiento | estatales dialogo entre | suscritos, actividades |la permanente
TN continuo para |tener acceso |sus protegiendo deshonestas, | identificacion
fortalecer la|a la | colaboradores, | los  derechos | originados y evaluacion
cultura de | informacién | facilitando el | de la Empresa, | tanto al | de los
calidad del | de la |desarrollo de |del contratista |interior como | impactos
servicio y el|empresa en|una cultura | y de terceros. |al exterior de | ambientales
fortalecimiento |tiempo inclusiva y la empresa. | proponiendo

estrategias de
prevencion,
mitigacion 'y
control
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Establecer Implementar | Gestionar Cumplir en el|Proteger los |Establecer
relaciones controles procesos pago de las|movimientos |relaciones con
directas con los | externos de |integrales vy | obligaciones de los activos | su entorno
clientes revisoria alineados con y cuentas | encaminadas
actuales y|fiscal, o sul|las mejores corrientes de|a integrarse
potenciales con | equivalente | practicas, que la empresa |con el fin de
el fin de | que vigile el|estimulan el ser
conocer sus | cumplimiento | desarrollo reconocida
necesidades vy |de la | integral de como una
expectativas. normatividad | nuestros empresa que
aplicable en | colaboradores contribuya al
la ofreciéndoles desarrollo
organizacion. | herramientas social y
para que econdémico del
asuman municipio
liderazgo.

Fuente: Elaboracion Propia

12.2 DISENO DE ESTRATEGIAS DE COMPETITIVIDAD POR UNIDADES DE
NEGOCIO

El fendmeno de la globalizacion se presenta como una oportunidad de crecimiento
para las organizaciones, sin embargo, estas deben establecer estrategias para
lograr sobrevivir a los cambios econdmicos, tecnoldgicos, politicos, sociales,

legales, normativos y culturales a los que se puede enfrentar.

Con el fin de mejorar las condiciones para poder competir, la empresa en su proceso
de toma decisiones debe aprender a realizar la asignacion de recursos especificos;
asi como, establecer el disefio organizacional adecuado ya que esto posibilita que

la empresa sea exitosa y se consolide en el mercado.

De esta forma, las empresas para lograr altos niveles de competitividad requieren
establecer estrategias por cada una de las areas funcionales de la organizacién con
el fin de construir factores claves de éxito empresarial. En esta forma estas areas
deben reorganizarse para posibilitar el establecimiento de ventajas competitivas ya
gue para cualquier organizacién es fundamental establecerlas para competir en el

mercado Yy fortalecer los procesos en el interior de la empresa.
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De acuerdo con los requerimientos del mercado y del entorno; y con base al analisis
de recursos y capacidades internas, se proponen las siguientes estrategias de
competitividad por unidad de negocio con el fin de perfilar a la empresa

Distribuciones JG hacia una mejor posicion competitiva.

A continuacion, se presenta las estrategias de competitividad asociadas a las areas

funcionales propuestas para la organizacion:

Tabla 24. Estrategias de competitividad por unidades de negocio de la empresa

Distribuciones JG

UNIDADES DE NEGOCIO
AREA ) )
ADMINISTRATIVA, AREA AREA DE AREA DE
FINANCIERA Y DE | FINANCIERA'Y | OPERACIONESY DISTRIBUCION
RECURSOS DE COMPRAS VENTAS
HUMANOS
Fortalecer la cultura
n . o -
< Realizar analisis | Definir e|de enfoque al
5 trimestrales de las |implementar servicio al cliente -
w : . : Prestar servicio de
tendencias del | estrategias de | mediante la
) . L pago contra entrega.
o mercado y su | apalancamiento medicion de la
8 entorno financiero. satisfaccion de
o estos.
x Realizar
:(l Implementar Cumplir con el | mantenimientos Garantizar la
> programas de|pago de las|peribdicos a los|entrega efectiva de
LéJ capacitacion, obligaciones equipos la cantidad y
= formacién para los | financieras y | tecnolégicos, caracteristicas  de
(o) colaboradores y | mantener bajo el | herramientas y flota | productos
O medicion del clima | nivel de | de vehiculos con los | solicitados por el
é organizacional. endeudamiento. |que cuenta la | cliente.
'-5 empresa
L Mantener Desarrollar procesos
O Reducir a niveles de mejora de la|Cumplir con el
L . ..~ | constante : ) .
&) minimos la rotacion o calidad con el fin de | cumplimiento en los
negociacion con . . .
n de personal mejorar la imagen de | tiempos de entrega
< los proveedores | o
= a organizacion
O = - -
E Establecer planes de Realizar  estudios | Garantizar que los
< control y | Mantener sobre la|pedidos de los
E seguimiento a los | inventarios participacion de la |clientes lleguen en
& objetivos de la | 6ptimos empresa en el sector | buen estado a su
organizaciéon de influencia lugar de destino

Fuente: Elaboracion Propia
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12.3 ANALISIS DE TENDENCIAS DEL SABER HACER — BECHMARKING

Las empresas para mantenerse en el mercado necesitan sobresalir frente a la
competencia; sin embargo, esto solo se puede lograr desarrollando verdaderas
ventajas competitivas, basadas principalmente en la diferenciacion y en la
generacion de valor para sus clientes. No obstante, para poder diferenciarse de la
competencia la empresa requiere aprender constantemente tanto del contexto

interno como del externo.

De esta forma, todas las organizaciones deben tener en cuenta la experiencia de
sus semejantes; es decir, de las empresas que tengan una razon de ser y
funcionamiento similar. Gracias a herramientas administrativas como el
Benchmarking, cuyo propdsito es comparar los productos o servicios que se ofrecen
con los de empresas, competidores o rivales que son lideres en el sector de
influencia, se pueden realizar las mejoras pertinentes en los procesos, productos o

servicios.

La aplicacion del Benchmarking es de gran relevancia en las organizaciones ya que
es dificil ser eficientes y exitosas si primero no se ha analizado a la competencia.
No obstante, este proceso no debe basarse en copiar lo que la competencia hace,
sino que debe tomar lo que las otras empresas estan haciendo bien y con base en
esto realizar las mejoras correspondientes; es decir, hacer las cosas no igual sino
mejor con el fin de volverse lider o mantener el liderazgo en el sector de influencia.
De igual manera, esta herramienta permite comparar las areas funcionales con las
de otras compafiias del sector con el fin de poder mejorar las estrategias, los

meétodos y las técnicas para lograr un alto nivel de competitividad.

Por su parte, la empresa Distribuciones JG no tiene implementado el proceso de
Benchmarking ni algun tipo de estudio de mercado. Sin embargo, en el presente
estudio se propone un benchmarking competitivo el cual se desarrolle por medio de

una matriz de perfil competitivo, comparando diferentes factores criticos de éxito
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entre la empresa Distribuciones JG y otras empresas distribuidoras de material PVC

en Jamundi y sus alrededores, teniendo en cuenta que la especialidad de la

empresa es la distribuciéon material e insumos complementarios para la instalacion

de los tubos.

e Benchmarking comparativo: este tipo de estudio busca medir sus funciones,

procesos, actividades, productos y servicios en comparacion con los de sus

competidores y mejorar los propios de forma que sean, en el caso ideal los

mejores en su clase, pero, por lo menos, superiores a los que de sus

competidores (Boxwell, 1996, P4ag. 78).

A continuacion, se presenta el andlisis de Benchmarking propuesto para la empresa

Distribuciones JG y sus competidores directos:

Tabla 25. Aplicacion Benchmarking.

PVvC Colombiana de Distribuciones Distribuciones
Acabados PVC S.A.S PVC S.A.S JG
Factores clave Peso _g _g -8 -8
deéito | vaor | 58| 5| 58| 5|58 | 5 |58 58
© 8_ © © 8_ © © g_ © © 8_ ©
> S > > S > > S > > S >
¥} ¥} 0 n
Precio
competitivo 15% | 0,2 4 0,8 3 0,6 4 0,8 4 0,8
Aplicacion de
tecnologia 10% | 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2 3 0,3
Cobertura de
Mercado 15% | 0,2 4 0,6 5 0,75 4 0,6 5 0,75
Posicionamiento
de marca 15% | 0,1 4 0,4 4 0,4 4 0,4 5 0,5
Desarrollo e
innovacion 10% | 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2 4 0,4
Entregas
oportunas 25% |0,3 5 1,25 1,25 1,25 5 1,25
Cultura de calidad | 10% | 0,1 3 0,3 0,3 0,2 4 0,4
Totales 100% | 1 3,95 3,7 3,65 4.4

Fuente: Elaboracion propia a partir de Betancourt (2014, Pag. 176).
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En el cuadro anterior se analiza la calificacién y ponderacion de cada uno de los
factores claves de éxito en las diferentes empresas que son competidoras de la
empresa Distribuciones JG y a su vez, el puesto que ocupa segun la calificacion y

ponderacion otorgada a cada uno.

Asi pues, se infiere que teniendo en cuenta que los factores analizados se
encuentran basados en la empresa Distribuciones JG y su competencia directa, se
concluye que la distribuidora para el afio 2019 posee 4,4%, ubicandola segun la
evaluacion como la primera empresa especializada en la comercializacion de
material PVC de acuerdo con los factores de éxito analizados; ya que cuenta con el
reconocimiento y posicionamiento en el mercado, lo que la convierte en una

empresa lider en su sector.

A su vez, la empresa PVC acabados, tiene un ponderaje de 3,95%, situandola en el
segun lugar, este es una empresa calefia posicionada en el mercado reconocida

por sus entregas oportunas y sus precios competitivos.

Las empresas Colombiana de PVC S.A.S y Distribuciones PVC S.A.S, estan
posicionadas en el tercer y cuarto puesto, respectivamente con 3,7% y 3,65%,

sobresaliendo por su amplia cobertura en el mercado y por sus entregas oportunas.

Finalmente, se logra establecer que las empresas que tienen la misma actividad
comercial de la Distribuidora JG, estan basando sus estrategias de competitividad

en entregas a tiempo, cobertura de mercado y posicionamiento de marca.
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13. FASE 7: CONSOLIDACION DE LA ESTRATEGIA

13.1 DISENO DE PLANES DE ACCION CON BASE A LAS ESTRATEGIAS

Las organizaciones para ser exitosas deben implementar procesos de planeacion,
gue consisten en seleccionar proyectos y establecer objetivos, este proceso
requiere de toma de decisiones por parte de los directivos ya que entre varias
alternativas deben seleccionar el plan de accién que se adapte a la organizacion y

que permita la consecucion de los objetivos mediante las estrategias planteadas.

Asi pues, un plan de accién permite definir las metas que la empresa quiere alcanzar
mediante una hoja de ruta, asi como, el tiempo y los recursos que debe asignar para
la consecucién de estas. La definicion de este tipo de herramienta administrativa es
de gran relevancia para las organizaciones ya que es la manera de controlar si se
esta cumpliendo con los objetivos y tiempos para lograr la meta planteada, de la
misma manera permite evaluar mediante indicadores de gestion y modificar las

estrategias si es el caso.

Es relevante y ademas prioritario contar con un plan de accién ya que permite que
las empresas estén preparadas ante los cambios del mercado, los cuales pueden
traer efectos positivos en la organizacibn como posicionamiento, control a los
miembros de la organizacion y procesos mas eficientes, de la misma manera
permite optimizar la gestion de proyectos, reducir tiempos y esfuerzo y mejorar el

rendimiento.

A continuacion, para la empresa Distribuciones JG se proponen los siguientes

planes de accidon de acuerdo con los proyectos que se plantean desarrollar:

1. Proyecto - Analisis interno y externo: Para el presente trabajo de investigacion se
plantea la aplicacion de la Matriz DOFA con el fin de definir los factores internos y
externos de la organizacién que favorezcan o entorpezcan el funcionamiento de
esta, seguidamente se plantean las estrategias y finalmente el plan de accién que

se va a emplear para la consecucién de estas.
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Tabla 26. Matriz DOFA - Factores Internos y Externos.
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Grado de vulnerabilidad de la empresa: 32%

Potencialidad 41% | Desafio 27%

Limitacion 19%| Riesgo 13%

Fuente: Mg. Ing. Camilo Acevedo Vidal — Universidad Vifia del Mar.

Con base a la matriz DOFA expuesta anteriormente se puede concluir lo siguiente:

La empresa Distribuciones JG tiene un 41% de potencialidad para
aprovechar las oportunidades que se presentan con las fortalezas que posee.
La empresa Distribuciones tiene 19% de limitaciones ya que sus debilidades
deben reforzarse para afrontar las oportunidades que se presentan.

La empresa Distribuciones JG posee un 27% de desafios para hacer frente
a las amenazas existentes con las fortalezas que posee.

La empresa Distribuciones JG tiene un 13% de riesgo, por lo que debe
establecer acciones para reforzar o superar sus debilidades para enfrentar

las amenazas existentes.

A continuacién, se definen las estrategias planteadas de acuerdo con la matriz

DOFA, las cuales se encuentran en concordancia con los objetivos de la

organizaciéon y a su vez, con la misién de la empresa Distribuciones JG:

Garantizar la prestacion de los servicios a precios competitivos de forma
eficiente, confiable, oportuna, y con calidad. (F102 Os)

Establecer alianzas estratégicas con nuevos proveedores que faciliten la
adaptacion de nuevas tecnologias y el uso de recursos renovables a la
empresa. (OsFsOa4)

Implementar sistemas que permitan a las instalaciones responder ante una
posible alza de demanda y a las cambiantes necesidades del mercado. (Fs
F501 Oa)
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Desarrollar procesos de planeacion estratégica que permitan hacer
seguimiento a los planes de la empresa, asi como estar conocer los gustos,
preferencias y necesidades de los clientes. (D1 D2 D4 010203)

Gestionar procesos de capacitacion que estimulen el desarrollo integral de
nuestros colaboradores a través de herramientas tecnolégicas. (D30407)
Crear planes de accion con el area administrativa donde se planteen
estrategias que mitiguen los impactos de normatividad politica y tecnolégica
gue se presentan en el entorno constantemente. (F5, Al, A2,) (F3, A2)
Establecer un programa para la recoleccibn de residuos, donde la
organizacién haga énfasis en la importancia del cuidado al medio ambiente,
tanto para sus empleados como clientes (F1, A3)

Establecer una propuesta comercial con los proveedores para incursionar en
nuevos mercados, y mirar la viabilidad de creacion de nuevos productos con
la misma base de materiales. (F6, A4, A5, F4)

Realizar proyectos de capacitaciéon para los empleados y altos directivos,
donde no solo sirvan mejorar su potencial de productividad, sino que también
se informen sobre las nuevas reglamentaciones y tendencias que estan
incursionando en el mercado y el sector en el que se desempeiian.
Mantener una actualizacion previa de la situacion sociopolitica y econémica
del pais, frente a la economia del sector, para crear estrategias oportunas
gue permitan mitigar las consecuencias de estas mismas (F1, F4, A5SA6, A7,
A8)

Realizar estudios constantes donde se puedan tener en cuenta los cambios
geograficos, politicos y sociales que puedan afectar el entorno, y de esta
manera tener planes de accion, frente a estos diferentes panoramas (D4, O5,
06, 09, 010)
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Se propone para la empresa Distribuciones JG el siguiente plan de accion con el fin

poder controlar las estrategias planteadas para el desarrollo del “Proyecto Andlisis

interno y externo”:

Tabla 27. Plan de accion propuesto para el proyecto "analisis interno y externo de

la empresa Distribuciones JG para el periodo 2020-2023".

tecnoldgicas.

competencias

indicador de ¢Coémo? ¢Con qué? ¢Cuéanto? | ¢Cuando? | Responsable
Estrategia iy e
cciones Recursos -
Gestion . ! ; Presupuesto | Plazo ¢Quién?
inmediatas Necesarios
. Garantizar la
prestacion de los Establecer y Area de
servicios a precios o negociar con los | Humanos - :
o N° Ventas J operaciones,
competitivos de . proveedores las | Tecnolégicos- | $ 800.000 Mensual -
- realizadas . . b ventas y area
forma eficiente, garantias de | Financieros de distribucion
confiable, oportuna, precio y calidad
y con calidad.
. Implementar
sistemas que Implementar  un
permitan a las sistema  interno
instalaciones que permita que la 5
Humanos - Ar
responder ante una | % avance en la | empresa se u ?,93 rea
O |posible alza de|implementacion | adapte a los Tecnologicos- 36 meses | Financiera y
> A Financieros de compras
& |demanda y a las cambios que
E cambiantes pueda tener la
% | necesidades del demanda.
';J mercado. $25.000.000
o | * Establecer alianzas
Z | estratégicas con
o Adaptarse por
Wi | nuevos proveedores medio de nuevas Area
E faciliten | % nuev : Humanos - - .
z |que facilite a| ANUevas 1 ianzas con | . umanos Administrativa
% adaptacion de | alianzas con proveedores a los Tecnologicos- 36 meses y de
o | huevas tecnologiasy | proveedores Ay Financieros .
2 el uso de recursos requerimientos Operaciones
< del mercado.
> |renovables a la
< | empresa.
ol Desarrollar
'_
rocesos de .
8 planeacién Mediante el
> Estrategia que desarrollo de una
8 . % de avance | planeacién 5
& | permitan hacer del d I . Area
seguimiento a los el desarrollo | estratégica y Administrativa
| medicion Human 2. . m ) ; ’
planes de a de a edicio 3 de umanos $2.000.000 | 36 meses Financiera  y
empresa, asi como pIaneaC|_on satisfaccion d‘e los de RRHH
estar c’C)nocer oS estratégica clientes mediante
. correos
gustos, preferencias electronicos
y necesidades de los
clientes.
] Realizar
* Gestionar procesos capacitaciones e
de capacitacion que inc?tan do a los
estimulen el . X Area
. Porcentaje de | trabajadores que | Humanos - - .
desarrollo integral de P Administrativa,
personal acudan a los | Tecnoldgicos- | $5.500.000 | 36 meses ) ;
los colaboradores a capacitado talleres Financieros Financiera y
través de P R Y de RRHH
herramientas seminarios  para
fortalecer sus
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* Crear planes de

Si por

” . normatividad
accion con el éarea P
- . disminuyeran los
administrativa donde
proyectos de
se planteen .
. vivienda, la <
estrategias que Area
" empresa puede - .
mitiguen los | % avanceenla | . ) Humanos - Administrativa,
. . .. | incluir nuevos . . $9.000.000 | 36 meses ) ;
impactos de | implementacion Financieros Financiera y
- - productos en su
normatividad politica ) de RRHH
- portafolio del
y tecnolégica que se -
servicio para el
presentan en el .
mismo sector o
entorno . ;
incursionar en
constantemente.
nuevos mercados
+ Establecer un Implementar los
programa para la mecanismos
recoleccion de necesarios para
residuos, donde la lograr que la Area
organizacion  haga | , . gestion integral de L )
< p % mecanismos P Humanos — Administrativa
énfasis en la|. residuos, se ) . 700.000 Mensual ) ; ’
) . implementados ) Financieros $ Financiera vy
importancia del aplique de
! . de RRHH
cuidado al medio acuerdo a o
ambiente, tanto para establecido en la
sus empleados como normatividad
clientes vigente.
+ Establecer una
propuesta comercial 5
con los proveedores Analizar la ﬁtrjen?inistrativa
para incursionar en viabilidad de ) ; !
nuevos mercados i, y . entrar a mercados | Humanos — Financiera =y
; S ' % rentabilidad ) . $3.000.000 | 36 meses [de RRHH vy
mirar la viabilidad de donde sus | Financieros Area
creacion de nuevos productos puedan . .
) Financiera vy
productos con la ser acogidos
h de compras
misma base de
materiales.
* Realizar proyectos
de capacitacion para
los empleados vy
altos directivos, .
: Capacitar
donde no solo sirvan -
. : mediante
mejorar su potencial
s empresas externa 5
de productividad, . Area
sino que también se Porcentaje de | al personal para Cada 6 | Administrativa
: ersonal ue pueda ser| Financieros 1.500.000 ) : ’
informen sobre las perso que  p $ meses Financiera vy
capacitado participe del
nuevas de RRHH
reglamentaciones y proceso de toma
) . de decisiones en
tendencias que estan
. . la empresa
incursionando en el
mercado y el sector
en el que se
desempefian.
*+ Mantener una
actualizacion previa . .
. e Realizar andlisis
de la - situacion integrados de los
sociopolitica y gr
T . cambios A
economica del pais, | . P Area
: % estrategias | sociopoliticos y - .
frente a la economia oportunas econdmicos  del Humanos ) Cada Administrativa,
del sector, para crear po semana | Financiera y
- aplicadas entorno y
estrategias de RRHH
establecer su

oportunas que
permitan mitigar las
consecuencias  de
estas mismas

impacto en la
organizacion.
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* Realizar estudios
constantes donde se

puedan tener en Establecer e

cuenta los cambios implementar

eogréficos, politicos lanes de accion Area

geograticos, p % planes de P : Humanos - L .

y  sociales que - que permitan . . Cada Administrativa,

accion . Financieros. ) ) ;

puedan afectar el . reaccionar  ante o trimestre | Financiera y
implementados ) Tecnoldgicos

entorno, y de esta los posibles de RRHH

manera tener planes cambios del

de accion, frente a entorno.

estos diferentes

panoramas.

$ 22.500.000

Fuente: Elaboracion Propia

2. Proyecto — Fortalecimiento de las unidades de negocio: para el desarrollo del
proyecto en referencia, se disefiaron estrategias para la generar valor a las unidades
de negocio de la empresa Distribuciones JG. No obstante, no es suficiente con el
disefio de estas, sino que para que estas sean exitosas, adicionalmente, se debe
establecer un plan de accién que permita fijar las acciones inmediatas para la

consecucién de dichas estrategias.

De acuerdo con el andlisis de recursos y capacidades internas se propusieron
estrategias de competitividad por unidad de negocio con el fin de perfilar a la
empresa Distribuciones JG hacia una mejor posicidbn competitiva y fortalecer los
procesos en el interior de la empresa.

Por lo anterior, se sugiere el siguiente plan de accion para la empresa Distribuciones
JG con el fin poder controlar las estrategias planteadas para el desarrollo del

“Fortalecimiento de las unidades de negocio”.
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Tabla 28. Plan de accion propuesto para el proyecto "Fortalecimiento de las

unidades de negocio de la empresa Distribuciones JG para el periodo 2020-2023".

Proyecto — Fortalecimiento de las unidades de negocio

. ;,Como? ;,Con qué? ;,Cuanto? ;,Cuando? Responsable
Estrategia | 'Mdicador de o Gt ¢ © s
Gestion ielenes REGLISTS Presupuesto | Plazo (Revisién) ¢Quién?
inmediatas Necesarios
Implementar Identificar y el
programas de analizar
capacitacion, aspectos )
formaciéon para % internos que | Humanos - Area
los o afectan a los | Tecnolégicos | $ 3.000.000 Semestral Administrativa
capacitaciones : :
colaboradores y empleados vy | - Financieros y de RRHH
medicion  del que influyen en
clima su  motivacion
organizacional. laboral.
Mejorar la
seleccion de
Reducir a personal <
niveles minimos | % rotacion (encontrar la Area
la rotacién de | personal persona  mas Humanos $ 8.000.000 Semestral Administrativa
personal ialdecuada y con y de RRHH
as
competencias
necesarias).
Establecer
E(I;r;?; de |, Definir Area
sequimiento Z cumplimiento | procedimientos Humanos - Semestral Administrativa
guimiel de objetivos y delegar tareas y de RRHH
los objetivos de
la organizacion
Definir %  Eficiencia Buscar <
estrategias de | en mecanismos Humanos - . | .Afea .
apalancamiento | implementaci6 para a_umentar Financieros $ 4.000.000 Trimestral Administrativa
. . la cantidad de y de RRHH
financiero. n di ) .
inero a invertir
Cumplir con el Revisar montos
pago de las y fechas de )
obligaciones % facturas para Area
financieras  y | cumplimiento | realizar los | Financieros - Mensual Financiera 'y
mantener el | pagos pagos en los de compras
nivel de plazos
endeudamiento. pactados
Envio
Mantener % nUEvoS permanenteme Area
constante . nte de . .
negociacion con convenios informacion los Humanos - Mensual Financiera y
los proveedores proveedores precios y de compras
ofertas.
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Realizar las
compras a los Realizar
proveedores actividades de <
) % L. Area
con el tiempo - solicitud de | Humanos- . . .
.- abastecimient | : ’ - - Quincenal Financiera y
suficiente para insumos a| Financieros
A o} de compras
cumplir en los proveedores
tiempos de con tiempo.
entrega
Fortalecer la
cultura de
enfoque al Canalizar  los )
servicio al % retencion al | Procesos de la Area de
cliente cliente empresa hacia Humanos $ 1.500.000 Mensual operaciones y
mediante la la satisfaccion ventas
medicion de la del cliente
satisfaccion de
estos.
Reallza_r . Elaborar fichas
mantenimientos L
o técnicas de la A
periddicos a los flota, equipos y Area
: o . , S .
91Ccos, que con el fin de | Tecnologicos | $10.000.000 | Cada Trimestre yde
herramientas | realiza tener un control | - Financieros Area
flota de | mantenimiento de los Financiera 'y
vehiculos con o compras
mantenimientos
los que cuenta eribdicos
la empresa P '
E.%i%gg!ar de Identificar  las
mejora de % avance del dgt)zlahcrfg E?arlas Area de
calidad con el para mej | Humanos $ 3.000.000 Trimestral operaciones y
fin de mejorar la proceso ¥ a?anzar EIlS ventas
imagen de la ortalezas de la
) organizacion.
organizacion
Realizar
estudios sobre Recopilar Area
la participacion | % avance del | informacién del | Humanos- ~ Administrativa
de la empresa | estudio comprador  y | Financieros $15.000.000 | Afios 2020-2023 y de Recursos
en el sector de competencia . Humanos
influencia
Gestionar
Coordinar Tiempo adecuadament )
oportunamente promedl_o tptal e la recepcion y Humanos ) Mensual _Arc_aa d?,
el despacho de | para finalizar | despacho  de distribucion
pedidos una orden las 6rdenes de

pedido
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Realizar
seguimiento a
los pedidos Tiempo Revisar el
desde que se di | Area d
solicita el | Promedio t_ota proceso Humanos - Mensual Area ge
material en | Para finalizar | logistico interno distribucion
una orden de la empresa
bodega hasta
que se realiza la
entrega
Cumplir con el | Tiempo Planificar y )
cumplimiento promedio total | optimizar  las HUMANOS } Mensual Area de
en los tiempos | para finalizar | rutas y horarios distribucion
de entrega una orden de entrega
Adaptar la flota
. de
Garantizar que . .
- . vehiculos (disp
los pedidos de | Tiempo ositivos )
los clientes | promedio total L Area de
L carroceria, Humanos $ 1.500.000 Mensual M
lleguen en buen | para finalizar . distribucion
estado a su|unaorden equ_os)pqra
lugar de destino reducir el riesgo
de dafio en los
productos
$ 42.000.000

Fuente: Elaboracion Propia

3. Proyecto -Identificacion de grupos de interés: para el desarrollo de este
proyecto se propuso el disefio de estrategias de generacion de valor para los
diferentes grupos de interés con el fin de posicionar la organizacion frente a los

clientes, volviéndola més atractiva y relevante.

De esta manera, la empresa Distribuciones JG con el fin de poder controlar las
estrategias planteadas se estan cumpliendo, propone el siguiente plan de accion

para el desarrollo del Proyecto - Identificacion Grupos de Interés:
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Tabla 29. Plan de accion propuesto para el proyecto "ldentificacion de grupos de

interés de la empresa Distribuciones JG para el periodo 2020-2023".

Proyecto - Identificacion Grupos de Interés

Eeiratedia Indicad_or de (,C(?mo? ¢Con qué? ¢Cuanto? ¢Cuando? | Responsable
¢ Gestion Acciones Recursos Presupuesto Plazo . Quién?
inmediatas Necesarios (Revision) & ’
Garantizar la Reunirse con
prestacion de los proveedores con Area de
servicios a precios % el objetivo HUMAnNos - operaciones y
competitivos de L ofrecerles o $ 100.000 Mensual ventas / Area
forma eficiente cumplimiento excelente calidad Tecnoldgicos financiera
) y
confiable, oportuna, de servicio yl/o compras
y con calidad. producto.
Fortalecer las
relaciones con los Conocer e
clientes y Usuarios identificar el Area de
con el fin de|% Satisfaccion | comportamiento Humanos - $ 5.000.000 Mensual operaciones
responder a del cliente de los clientes a | Tecnologicos U P venta y
problematicas y fin de conocer sus
necesidades de necesidades
estos
Implementar planes
de accion y
programas de Identificar las
mejoramiento fortalezas de la Area
continuo para cultura de la| Humanos - Administrativa
fortalecer la cultura % avance evaluacién interna | Tecnoldgicos- | $ 5.000.000 Mensual Financiera dé
de calidad del con el fin de| Financieros RRHHy
servicio y el contribuir al
fortalecimiento en las mejoramiento
relaciones de mutuo
beneficio
Establecer
relaciones directas Realizar un
con los clientes estudio de los Area de
actuale_s Yy %c|_|entes cllgntes y saber Humanos $ 3.000.000 Mensual operaciones y
potenciales con el fin fidelizados qué es lo que venta
de conocer sus buscan y a qué le
necesidades y dan valor.
expectativas.
Conocer y aplicar la Revisar s Ié,‘ A
normatividad del| %avance |SMPresa eS| Humanos - : frea
. ., aplicando B A $2.000.000 | Trimestral | Administrativa
sector comercial y de revision Financieros
3 CONSrUCGION. adecua_d_amente la y de RRHH
normatividad
Implementar
controles  externos Evaluar el sistema
de revisoria fiscal, o de control interno Area
su equivalente que % con el fin de| Humanos - L .
vigile el cumplimiento | irregularidades | encontrar errores | Financieros $1.000.000 | Semestral Adrglnsga:'ta/a
de la normatividad 0 irregularidades yde
aplicable  en la en los procesos
organizacion.
Atraer, retener vy Ofrecer  nuevas P
desarrollar el talento . oportunidades de Humapc_;s ) . Area
. % rotacion Tecnoldgicos- | $2.000.000 | Trimestral | Administrativa
humano, ofreciendo desarrollo . ;
Financieros y de RRHH

oportunidades de

profesional y un
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crecimiento laboral
para los
colaboradores

incremento a nivel
salarial;

Desarrollar acciones

orientadas a
garantizar la salud
ocupacional (SG- i
SST) bajo trabajo| % horasde | Garantizar HUMAnNos - Area
seguro, gue | capacitacion | programas de Financieros $ 7.000.000 | Semestral | Administrativa
contribbuya a la por area salud ocupacional y de RRHH
prevencion de
lesiones
enfermedades
ocupacionales
Propiciar la
generacion de
espacios que .
estimulen el dialogo Reuniones con el
entre sus If|n de Iestlmular a i
colaboradores, cantidad de os co aborahdores . | d Area .
facilitando el reuniones para que hagan Humanos $ 500.000 Trimestra Administrativa
desarrollo de una parte del proceso y de RRHH
cultura inclusiva y ge _ toma de
S ecisiones
participativa,
diversidad y el
cambio.
Gestionar procesos
integrales
alineados con las
mejores  précticas,
que estimulan el % P
) . Desarrollo del | Humanos - Area
2322[:820 integral de ace[:coanméclento liderazgo en los | Tecnologicos- | $3.000.000 | Trimestral | Administrativa
colaboradores gobierno local colaboradores Financieros y de RRHH
ofreciéndoles
herramientas  para
que asuman
liderazgo.
Tener en cuenta los
riesgos al tomar
decisiones de - Area
proyectos de | % rentabilidad Ider_ltlflcar_ I-!umar_los- $2.000.000 | Semestral | Administrativa
H i posibles riesgos Financieros
inversion, evaluando y de RRHH
y mitigando dichos
riesgos.
Prevenir y mitigar la
ocurrencia de Area
far?tlij\(/jigZ’deS y Analizar Administrativa
0 i i - -
deshonestas, /orl_esgo de metodolgglas de I-!umar_los $500.000 Semestral y de RRHH
originados tanto al riesgo prevencion y | Financieros ~ Area
interior _como  al gestién del riesgo Financieray de
exterior de la compras
empresa.
Conciliar los 5
movimientos de las % riesgo Eig?rgizsntoie 195 | Humanos - ) Mensual Finanﬁir:; de
cuentas  corrientes potencial ) Financieros y
bancarios compras

de la empresa
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Fortalecer las Poner por escrito
) nuestras
relaciones con su red R
. especificaciones y
de abastecimiento a
través de  buenas establecer plazos
P o de entrega para i
practicas % entregas ue los | Humanos - Area de
entendiendo que el | perfectamente qroveedores Financieros $ 200.000 Mensual operaciones y
buen desempefio de recibidas puedan recabar ventas
sus proveedores es P
; todos los recursos
importante para el ;
P necesarios para
logro de objetivos
estratéqicos atender nuestros
gicos. pedidos.
Vigilar la correcta Designar
ejecucion de los supervisores e
contratos ~ suscritos, % contratos interventores  de Area
rotegiendo los ; los contratos con | Humanos - L .
proteg ejecutados ) S . . $1.000.000 | Semestral | Administrativa
derechos de Ia correctamente el fin de vigilar la| Financieros y de RRHH
Empresa, del correcta ejecucion
contratista y de del objeto
terceros. contratado
Planear, operar vy
mantener la
infraestructura en
armonia con el Dar maneio a los Humanos - Entre 1-3 Direccion
medio ambiente para % avance ; 10 Tecnolbgicos- | $ 8.000.000 = General y
: . residuos solidos. ) ; afos iz
prevenir, mitigar vy Financieros demas areas
remediar los
impactos
ambientales.
Mejorar la calidad de L
vida en las Disminuir los
. .. .. |desechos sdlidos . L
comunidades con el | % Disminucion en los que se Humanos - $ 8.000.000 Entre 3-4 Direccion
fin de prevenir, residuos entregan los Financieros AR afos General
mitigar y remediar los rodugctos
impactos generados P
Establecer
mecanismos que
contribuyen a la
permanente Realizar un
identificacion y . L,
evaluacion de los % avance Informe_ de Human(_)s - Direccion
impactos informe evaluacion sobre | Tecnoldgicos- | $ 3.000.000 Anual General y
ambientales impactos y | Financieros demas areas
proponiendo vulnerabilidad
estrategias de
prevencion,
mitigacion y control
$ 51.300.000

Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente, se concluye que la implementacién de los tres proyectos formulados

anteriormente tendra un costo para la empresa de noventa y seis millones
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seiscientos pesos m/cte. ($115.800.000) y se propone el desarrollo de estos entre
los afios 2020 al 2023.
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14. FASE 8: ADAPTACION, SEGUIMIENTO Y CONTROL

La realizacion de un seguimiento constituye todo un conjunto de actividades como
el analisis y la recopilacion de toda la informacion del proyecto o estrategia a
realizar, a medida que se fijan las metas y actividades que han sido planificadas
para las distintas fases del trabajo, este seguimiento le permite a la administracion
conocer cuando algo no esta funcionando. O Si se estd llevando a cabo
adecuadamente, ademas es una herramienta de gran valor que le permite a las

empresas evaluar los resultados de sus estrategias.

Para la empresa distribuciones JG con la implementacion de este seguimiento le
permitird determinar si los recursos disponibles son suficientes y estan siendo bien
administrados, asi como si su capacidad de trabajo esta siendo la adecuada, o Si
estd cumpliendo con lo que se habia planificado. También se estableceran los
mecanismos Yy el tiempo de progreso en que se propone evaluar los resultados de
las propuestas de tal manera que se puedan tomar las acciones correctivas

apropiadas dependiendo sea el caso.

14.1. DISENO DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

El cuadro de mando integral es una de las herramientas de control empresarial que
permite establecer y monitorear los objetivos que tiene la empresa en sus diferentes
areas o unidades. Esté orientado al seguimiento de indicadores, y es comun que el
CMI sea controlado por la alta direccién de las empresas, por tanto, es deber de los
directivos analizar el mercado y la estrategia para construir un modelo de negocio

que refleje una correspondencia entre los diferentes sectores de la empresa.

Con la construccion del cuadro de mando integral le permitirh a la empresa
distribuciones JG poder explicar el modelo de negocio y darle seguimiento y control
al plan o estrategia que se va a realizar de esta manera traducirlo a indicadores con
los que podran definir la forma de como alcanzarlos, todo esto teniendo claro como

las acciones del dia a dia afectan no solo a corto plazo si no también al largo plazo.
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Una vez el CMI es puesto en marcha se puede utilizar para comunicar los planes

de la empresa y unir esfuerzos en una sola direccion.

Para la construccion del cuadro de mando integral de la empresa Distribuciones JG

se proponen las Siguientes perspectivas:

1. Perspectiva Financiera: el cuadro de mando integral mantiene a la
perspectiva financiera como el objetivo principal para las empresas que
buscan permanecer en el mercado, se establece que para la empresa
Distribuciones JG es importante crear una soélida base financiera que le
permita sostener el propdsito de su mision y alcanzar la meta de la vision el
cual esta dentro del marco de direccionamiento estratégico que se planted.

2. Perspectiva del cliente: Distribuciones JG para lograr ser una empresa
reconocida establece diferenciar su servicio y calidad en varios aspectos
claves con el fin de satisfacer a sus clientes, lo que genera la fidelizacion y
obtencién de nuevos clientes tanto clientes potenciales que realizan pedidos
a grandes volumenes como los pequefios clientes que compran al detal.

3. Perspectiva de procesos internos: los procesos internos de Distribuciones JG
van enfocados a dos componentes principales de la estrategia como; mejorar
continuamente los procesos de entrega y reducir costos junto a mejorar la
utilizaciéon del espacio.

4. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: la base de la estrategia Para la
empresa Distribuciones JG sera su talento humano por lo cual al fortalecer

su fuerza laboral toma por adoptarse responsabilidad primaria.

Para poder lograr una mediciobn adecuada del comportamiento de cada
indicador, se establece una tabla de indicadores la cual tiene como finalidad
realizar seguimiento continuo a cada uno de los objetivos propuestos siendo
estas las tres iniciativas estratégicas:

e Excelencia operacional

e Generacion de valor financiero
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e Cultura orientada al cliente

El siguiente tablero de indicadores se describira como variables en las que se

basara los resultados:

e Objetivo: hace referencia a que es lo que se quiere conseguir con el indicador

a que se le esté apuntando.

¢ Indicador: nombre con el que se basa el indicador.

¢ Definicion operacional describe el significado del indicador.

e Meta Propuesta: el objetivo cuantificado a largo plazo, es decir se deben

cumplir la meta trazada para cumplir con el objetivo que se ha propuesto.

e Frecuencia: indica cada cuando se debe realizar la medicion del indicador

para observar como se esta comportando.

¢ Responsable de la medicién: persona a cargo de vigilar el comportamiento.

A continuacion, se presenta el cuadro de mando integral que se propone a la

empresa distribuciones JG para la realizacion de seguimiento y control de sus

estrategias:

Tabla 30. Cuadro de mando propuesto para la empresa Distribuciones JG.

Objetivo ‘ Indicador ‘ Direccién operacional | Meta ‘Frecuencia| Responsable
FINANCIERO
Incrementar los Por cada compra de un
. Aumento en| . .
ingresos por cliente se mide las ventas
; la . o Gerente y
clientes i realizadas en el lapso de | 12% Mensual L
facturacion administradores
actuales o] . un mes para observar el
por cliente .
nuevos aumento de las mismas
Por cada deuda que
tenga la empresa debe de
. disponer de Y valor para
Aumentar Razdn
S : respaldar la deuda, este| 1vez Mensual Contador
liquidez corriente .
indicador demuestra la
solidez y liquides de la
empresa
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Incrementar el

Sumatoria total de las

: Clientes facturas, de los nuevos o i .
ingreso de . 5% Mensual Area comercial
) nuevos clientes que se contactan
nuevos clientes
cada mes
Cliente
Variar el Se debe medir la cantidad
. Nuevas : o A .
portafolio de lineas del material nuevo que se| 3% Mensual Area comercial
productos quiere comercializar
S Tiempo que trascurre
Minimizar  los | Medicion de Po 4
. . desde la compra del , " o
tiempos de |tiempos de ldia Semanal | Area de logistica
producto a la entrega del
entrega entregas .
cliente
, Porcentaje | Asesoramiento a los 0
Confianza del S ; 0 Area
: de Fidelidad | clientes por parte de los| 50% 2meses o .
cliente ; administrativa
clientes vendedores
Procesos internos
. Detectar e informar los
Mejorar los
errores encontrados en "
procesos  de | Errores o Area
. cada uno de los procesos | 100% | Semanal . .
almacenamient | encontrados ; administrativa
N para medirlos y
oy distribucién S
minimizarlos. Mes a mes
Aprendizaje
Capacitacio
nes con
Desarrollar en . . o
entidades Realizar capacitaciones "
sus_empleados especializad | orientadas al servicio al| 80% | Trimestral Area
habilidades de P . administrativa
- as en el|cliente, ventay preventa
servicio
tema y
proveedores

Fuente Elaboracion Propia

Segun los analisis realizados se pudieron identificar que algunas técnicas que se

adaptan actualmente a las necesidades que tiene la empresa distribuciones JG para

el cumplimiento de las estrategias establecidas son estas herramientas sugeridas:

e Gestion de riesgo

e Gestion del cambio

e Liderazgo y dinamica empresarial

e Cadena de valor
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14.1.1 GESTION DEL RIESGO

Todas las organizaciones estan expuestas a multiples factores de riesgo; al
proporcionar créditos a los clientes, al realizar inversiones, en las labores operativas
diarias, etc., asi pues, con el fin de evitar consecuencias negativas para la
organizacion, en el interior de esta debe existir un buen proceso de toma de

decisiones.

La gestion de riesgo permite identificar los posibles peligros a los que las empresas
estan expuestas, para luego adoptar las medidas necesarias para establecer los
procesos adecuado con el fin de responder a los factores de riesgo en las
actividades que realizan las organizaciones, asi pues, permite aumentar la
probabilidad y el impacto de eventos positivos, y disminuir la probabilidad y el

impacto de eventos negativos.

Es por esto que, para garantizar que las organizaciones tengan un crecimiento
sostenible en el mercado deben incluir analisis del riesgo en sus procesos tanto
internos como externos, promoviendo los comportamientos deseados y creando

politicas para la identificacion, medicion, control y monitoreo de los riesgos.

La gestion de riesgos ayuda al administrador o gerente de la compafiia a saber
cOmo actuar ante las incertidumbres, riesgos y oportunidades con el fin de mejorar

la capacidad de la empresa para generar valor.

De acuerdo con el analisis realizado, se propone la implementacion del siguiente
modelo de gestion del riesgo el cual se adapta a las necesidades actuales de la

empresa Distribuciones JG:
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Esquema 7. Modelo de Gestion de Riesgo propuesto para la empresa Distribuciones
JG basado en ISO 31000:2012

—a——= | Establecimiento del Contexto |- o
= Evaluacion del Riesgo
= ]
2 )
= e £ " - o R
-l i Identificacion del Riesgo = 1 =z
S [+
= *‘ =
n 2
s ™ - Analisis del Riesgo - ™ =5
= -
& -
= ¥ e
E ., .
S |- = Valoracion del Riesgo =t - =
———— - Tratamiento del Riesgo - =

Fuente: International Organization for Standardization (ISO)

Asi pues, se propone el siguiente desarrollo de la matriz de gestion de riesgos para

la empresa Distribuciones JG:
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Tabla 31. Matriz de Riesgos propuesta para la empresa Distribuciones JG.

MATRIZ DE GESTION DE RIESGOS

L} he]
21z =
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Velocidad
de cambio
de las
tecnologia
sy el costo
de
adquisicion

Externos

La tendencia
a
organizacione
s con
recursos
tecnolégicos
eficientes han
sido los
principales
cambios a los
que las
empresas se
deben

Debido al
avance de las
tecnologias
cada vez, se
presentan
mas
organizacione
S que optan
por mejorar
su capacidad
de respuesta
antes lo
clientes,
compitiendo
con
tecnologia. La
cual hoy en

MEDIO

Administracion

03|04

0,1

Riesgo Moderado

Mitigar

Teniendo
cuanta
como
distribuidora
los principales
equipos
tecnolégicos
se basan en
equipo de
transporte y

en
que

manejo de
bases de
datos, es

asequible para
la
organizacion

la

enfrentar dia suelen actualizacion
tener un costo de estos las
elevado por veces que
dicha sean
adquisicién requeridas

Mantenerse
al tanto de
los nuevos
equipos
tecnolégicos
que salen al
mercado,
segun
favorezca a
su actividad
econdémica

MATRIZ DE PROBABILIDAD E IMPACTO

PROBABILIDAD AMENAZAS

1,00 0,05

0,90 0,05

0,80 0,04

0,70 0,04

0,60 0,03

0,50 0,03 0,05

0,40 0,02 0,04

0,30 0,02 0,03

0,20 0,01 0,02 0,04

0,10 0,01 0,01 0,02 0,04

0,05 0,10 0,20 0,40 0,80
IMPACTO Muy Bajo | Bajo | Moderado | Alto | Muy Alto
CONVENCIONES
Color Rango Tipo de Riesgo

R>0,41 Riesto Muy Alto
0,20<R<=0,40 Riesgo Alto
0,10<R<=0,20 Riesgo Moderado
0,05<R<=0,10 Riesgo Bajo
R<=0,05 Riesgo Muy Bajo

Fuente: SESTRA — Servicios Estratégicos de Consultoria

179




14.1.2 GESTION DEL CAMBIO

Actualmente, es una constante empresarial la existencia de factores como: nuevos
competidores, alta rotacion del personal, cambio en las tecnologias, etc. que han
obligado a las empresas a realizar cambios y a establecer procesos de renovacion

que les permita permanentemente innovar.

Una buena gestion empresarial facilita que los cambios en una organizacion sean
satisfactorios para las partes interesadas, ya que permite que las empresas estén
preparadas para afrontar los cambios, por tal motivo, se debe tener la habilidad de

motivar a sus colaboradores para mantenerse en constante renovacion.

Asi pues, la gestion del cambio facilita la implementacion de procesos de renovaciéon
ya que se implica a todas las personas que hacen parte de la organizacion con el
fin de reducir la resistencia al cambio; facilitando la aceptacion de la nueva forma
de operar de la organizacion. Por lo tanto, se deben aprovechar los cambios que
presenta el entorno empresarial para asi beneficiar a la organizacioén, volviendo su
estructura mas flexible mediante la implementacion de herramientas y técnicas para

afrontar los cambios que se puedan presentar.

Los directivos deben tener la capacidad de generar en el interior de las
organizaciones la capacidad de producir el cambio ya sea en establecer nuevos
procedimientos, cambiar procesos o metodologias empleadas. No obstante, la
gestion del cambio va mas alla de los nuevos procesos, ya que se debe cambiar la
mentalidad de las personas que hacen parte de la empresa, desde los empleados
quienes deben ejercer mayor participacién hasta al administrador o gerente el cual

debe estar abierto a la retroalimentacion.

De acuerdo con el andlisis realizado, se sugiere la implementacion del siguiente
modelo de gestidon del cambio el cual se adapta a las necesidades actuales de la

empresa Distribuciones JG con el fin de que continte siendo competitiva:
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Esquema 8. Modelo de gestion del cambio de Kotter propuesto para la empresa

Distribuciones JG.

CREAR SENTIDO DE
URGENCIA

*Sensacion de
necesidad del cambio
*Planificacion,
presentacion y debate
*Analisis de
beneficios del cambio
y amenazas de no
realizarlo

FORMAR UNA COALICION
PARA EL CAMBIO

*|dentificar los lideres
del cambio.

*El equipo debe
representar a todas las
areas.

*Compromiso
emocional.

COMUNICAR
LA VISION

*Embajadores del
cambio. Predicar con el
ejemplo.
*Estar abiertos a
responder sobre los
temores que surjan del
cambio.

CREAR VISION PARA
EL CAMBIO
*Facil y répida de
transmitir.
*Acuerdo en el
equipo. No puede
haber fisuras ni
divergencias en la
"visién".

ELIMINAR LOS

OBSTACULOS
*Recompensar a los
participes del cambio.
*Sumar més gente
para convencer a los
opositores.
*Dimensionar los
costos de no adoptar
el cambio.

ASEGURARSE TRIUNFOS
A CORTO PLAZO

*Definir hitos cortos con
éxito asegurado y que
refuercen el proceso.
*Econdmicamente
viables.

*Recompensar al
equipo.

Fuente: John Paul Kotter Libro: Leading Change

14.1.3 LIDERAZGO Y DINAMICA EMPRESARIAL

ANCLAR EL CAMBIO A
LA CULTURA DE LA
EMPRESA

*|nstitucionalizar el
cambio.

*Valores visibles.
Mencionar los éxitos.
*Evocar a los
fundadores y
visionarios.

CONSTRUIR SOBRE
EL CAMBIO

*Mantener la inercia
del cambio.
*Mejora continua.
Proceso iterativo.
*Andlisis profundo
proponer proyectos
de mayor
envergadura.

Actualmente, para la supervivencia de las organizaciones no es suficiente actuar de
acuerdo con lo que solicita el mercado, sino, es necesario tomar decisiones
dindmicas de acuerdo con el actuar de la competencia, por tal motivo, la empresa

debe estar preparada para los cambios que se puedan presentar.

De igual manera, se debe conocer que el comportamiento de las personas que
conforman una organizacion influye directamente en su eficiencia, asi pues, los
gerentes o administradores de la organizacién deben considerar a cada colaborador
como una representacion unica de todos los factores de conducta ya que cada
persona es diferente; cada uno con personalidad diferente, actitudes, experiencias

de vida, creencias y niveles de aspiracion.

Por lo tanto, las empresas deben saber en qué condiciones internas se encuentran,

con el fin de estar en igualdad de condiciones para competir en el mercado.
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Asi pues, las organizaciones deben tener capacidad de respuesta a los cambios
que se presentan diariamente, establecimiento las mejores herramientas que se
adapten con el tipo de liderazgo. De igual manera, para permanecer en el mercado
se deben implementar planes operativos con el fin de tomar decisiones que

favorezcan a la organizacion dentro del sector de influencia.

De modo que, las organizaciones deben estar en permanente cambio,
comparandose constantemente con la manera de operar de la competencia con el
fin de tomar las medidas necesarias para mantener su producto en el mercado,

generar preferencia en los clientes y permanecer en el tiempo.

Por tal motivo, se le recomienda a la empresa Distribuciones JG la implementacion
del siguiente modelo el cual le permitira analizar la interaccion de su estructura, sus
procesos, asi como de las relaciones humanas en el interior de la organizacién con
el fin de fortalecer su economia y comprender como su cultura empresarial impacta
en los colaboradores para finalmente mejoraré la productividad de la organizacion.
Esquema 9. Modelo de capacidades dinamicas sugerido a la empresa

Distribuciones JG.

Dinamismo del ® Capacidades @ Dinamismo
Mercado Dinamicas Estratégico

L

TRES PROCESOS ORGANIZACIONALES

- Absorcion de conocimiento
- Integracion de conocimiento
- Reconfiguraciéon de conocimiento

Fuente: Bravo lbarra Edna, Mundet Hiern Joan y Sufié Torrents Albert.
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14.1.4 CADENAS DE VALOR GLOBAL

Una cadena global de valor es todo un grupo de actividades, que se realizan para
la produccién de un bien o servicio, que se llevan a cabo en distintas localidades
geograficas ya sea, paises o0 regiones donde la empresa no ha logrado
establecerse. La cadena de valor es una herramienta de analisis estratégico que
ayuda a establecer las ventajas competitivas de la organizacion, mediante esta lo
que se busca es conseguir examinar la compafiia en sus actividades estratégicas

mas importantes el fin de comprender como estas funcionan.

Para la organizacion la aplicacion de esta técnica traera consigo ventajas
competitivas, durante su estudio se aplica también a otras actividades como la
cadena de suministro y las redes de distribucion. Todo lo anterior ha sido
considerado de gran importancia para su estudio debido a los nuevos procesos
econdmico, tecnoldgico, politico y social que ha traido consigo la globalizacion por
ende se han tomado como alternativas para las empresas establecer una cadena
de valor. Por esta situacion se le propone a la empresa distribuciones JG la
implementacion de un analisis de la cadena global de valor con la cual le
proporcionara ventajas como; muestra de las debilidades y fortalezas de los aliados,

proveedores, clientes y ademas proponer alianzas estratégicas entre otros.

14.1.5 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Hoy en dia las alianzas estratégicas representan en gran medida una opcion valida
para las organizaciones y de esta forma poder generar un valor compartido, dado a
gue nos encontramos en la actualidad con la aparicibn de nuevos sectores,
globalizacion, liberacion de los mercados y las empresas deben buscar modelos
alternativos de desarrollo. Una de estas opciones es tener una alianza estratégica
la cual se caracteriza por ser un compromiso entre 2 0 mas empresas que
comparten unos objetivos y una mision en comun donde lo que se busca
principalmente es la creacion de un valor compartido que los convierta en unos

competidores fuertes dentro del mercado.
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Se le propone a la empresa distribuciones JG que estudie la posibilidad de realizar
una alianza comercial, ya que son una buena opcion para las pequefas y medianas
empresas de esta manera poder expandir su hegocio a otros mercados tras realizar
su respectivo analisis estudio de mercado y valorar si estan preparados para ello.
Para las empresas que ya han elegido expandirse, es una buena opcion realizarlo
de la mano de otras empresas que cuenten con las mismas caracteristicas, con el
mismo tipo de publico objetivo, y que tenga mas o menos la misma experiencia de
tiempo en el mercado, con las que puedan trabajar con un proposito en comun,

compartiéndose informacion, recursos y capacidades para poder lograrlo.

Es importante hacer un analisis detallado de la alianza estratégica puesto que no
es tan facil, se debe determinar primero si es lo que mas le conveniente a la

empresa, porgue no en todos los casos va a ser la mejor solucion.

A continuacién, se presenta el modelo de alianza estratégica entre dos

organizaciones, los factores que se deben de tener en cuenta:
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Esquema 10. Modelo de alianza estratégica propuesto para la empresa
Distribuciones JG.

Repensar el negocio

Reconsideracion estratégica
Rol de las ahianzas

I

Diseiiar una estrategia de alianzas

A

Descomponer la cadena de valor

Reconfigurar la cadena de valor

Potenciar los recursos propios y los recursos de los socios [ ®  —
Crear opciones de retirada

Mantener opeiones estratégicas

Esfructurar una alianza

Importancia de las estructuras
Marco de referencia para las estructuras
Consideraciones clave
Rol del regateo

;

Evaluar una alianza

v

Evaluar alianzas
Aprender sobre alianzas > —

Repensar la estrategia de ahanzas

Fuente: Michael Yoshino y Srinivasa Rangan. Libro “Las alianzas estratégicas”.
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15. CONCLUSIONES

A partir de la formulacion del modelo de negocio se logra establecer que con
la implementacién de un plan de direccionamiento estratégico se propicia el

mejoramiento de la posicion competitiva de la organizacion en el mercado.

A partir de la identificacion de los diferentes entornos se logra establecer un
plan prospectivo del negocio que le permite a la empresa responder a los

requerimientos del mercado.

A partir de la formulacion del modelo de negocio de planeacion estratégica
se logra establecer las principales caracteristicas de propuesta de valor de la
empresa como son el cumplimiento y seriedad en las entregas, sistema de
distribucion y transporte propio, calidad y buenos precios y la constante
satisfaccion de los clientes.

Con base en el andlisis de proyecciones futuras se logra establecer que la
empresa en el mediano y largo plazo desea tener con los grupos de interés
a impactar una imagen competitiva, seria y sostenible soportada en un
personal capacitado, productos duraderos con altos estandares de calidad,

cumplimiento, calidad y buenas instalaciones.

A partir del analisis de los recursos y capacidades de la empresa se logra
establecer que entre sus principales fortalezas se destacan la cultura de
enfoque en el servicio al cliente, el uso eficiente y efectivo de sus recursos,
sus instalaciones estratégicamente localizadas y disefiadas ademas de tener

una capacidad de adaptacion a los cambios.

Con base en el analisis interno realizado a la empresa se logra establecer

qgue con la transmision de aspectos de la cultura organizacional como:
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principios, valores y ética organizacional se genera mayor compromiso por
parte de los trabajadores hacia el logro de los objetivos a mediano y largo

plazo.

A partir de la identificacion de los entornos se logra establecer que entre sus
principales estrategias de competitividad se encuentra maximo cumplimiento
en los tiempos de entrega, apoyo personalizado al cliente en el proceso de
compra ademas de permitir que el cliente le realice seguimiento en tiempo

real a sus pedidos.

A partir del disefio del plan estratégico se logra identificar que algunas de las
ventajas competitivas de la empresa que le permiten ser mas atractiva y
relevante para el mercado meta son contar con flota de vehiculos propios,
alianzas estratégicas de exclusividad con sus proveedores, asi como buenas

instalaciones.

Con base en el andlisis a las estrategias propuestas se logra establecer que
la empresa debe implementar planes de accion que le permitan tener control,
hacer seguimiento y evaluar los resultados obtenidos de las estrategias

planteadas tanto para los grupos de interés como para las areas funcionales.

A partir del analisis realizado a los métodos de seguimiento para las
estrategias propuestas se logra establecer que los principales indicadores de
seguimiento que le permitan verificar el grado de cumplimiento de la mayor
parte de objetivos y estrategias propuestas son % rotacion, % incremento

ventas, % riesgo, % rentabilidad, asi como, % entregas a tiempo.
La gerencia de la empresa Distribuciones JG no cuenta con conocimientos
técnicos administrativos por lo que no estan aplicando un proceso de

planeacién estratégica, generando que la empresa entre en un estado de
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estancamiento. Con la propuesta de la implementacion de un plan
estratégico les permitird estar preparados para los retos que puedan

presentar el mercado.

De acuerdo al analisis interno realizado en la empresa se infiere que la
Distribuidora JG ha crecido de manera desorganizada, ya que, no ha contado
con un direccionamiento estratégico definido, por el contrario, ha sido
gerenciada de manera empirica ocasionando que el proceso de toma de
decisiones sea de acuerdo a las necesidades diarias que se vayan
presentando y por ende no existan estrategias que le permitan mantenerse

en el mercado.

La empresa Distribuciones JG, podria perder competitividad frente a sus
competidores debido a que no esta aprovechando las oportunidades del
entorno ya que no tienen estrategias definidas que les permitan aprovechar
las oportunidades y minimizar el impacto de las amenazas que se puedan

presentar.

El sector de influencia de la empresa Distribuciones JG, ha presentado un
crecimiento favorable en los ultimos afios gracias al incremento de los
proyectos de vivienda en el municipio de Jamundi por lo que se hace
indispensable la implementacion de una planeacion estratégica con el fin de

aprovechar estas oportunidades del mercado.

Con el fin de que la Distribuidora JG responda a las demandas que el
mercado requiere se deben realizar cambios a la estructura actual y a los
procesos del interior de la organizacion ya que se carece de estrategias y
herramientas administrativas que impiden una adecuada organizacion y

funcionamiento de la organizacion.

Para realizar mejoras en la administracion de la distribuidora y seguir siendo

un referente en la venta de material PVC en la zona de influencia se propone
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una reingenieria de procesos administrativos con el fin de optimizar las
gestiones internas y externas que generen un crecimiento constante y que

asi los clientes tengan una alta satisfaccion.

La empresa Distribuciones JG no cuenta con una identidad corporativa
renovada por lo que se hace importante actualizar la mision y visién de la
organizacion para que se encuentren alineados con los objetivos a mediano

y largo plazo de la empresa.

La empresa Distribuciones JG no cuenta con una cultura organizacional
fuerte por lo que se sugiere que aspectos como principios, valores, mision y
visibn sean compartidos a todas las personas que conforman la organizacién
con el fin de que se sientan mas comprometidos hacia el logro de los

objetivos propuestos.

Se identific6 que la empresa Distribuciones JG cuenta con ventajas
competitivas frente a sus competidores ya que cuenta con su propia flota de
vehiculos generando que sus entregas sean en el tiempo acordado con los
clientes y la estrategia de competitividad fundamentada en el Justo a tiempo
(Just in time), método que facilita que un producto llegue al cliente en el
tiempo oportuno a través de los canales de distribucion y ventas, asi se
lograré la reduccion de costos, ademas ayuda a controlar la cantidad de

productos y servicios asegurando su calidad.

La empresa Distribuciones JG con el disefio de estrategias de generacién de
valor para los diferentes grupos de interés posiciona a la organizacioén frente

a los clientes, volviéndola mas atractiva y relevante para el mercado meta.

Con la finalidad de poder tener control sobre las estrategias planteadas a la
distribuidora se le hace necesaria la implementacion de planes de accién
y herramientas para hacer seguimiento y evaluar los resultados de sus

estrategias.
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16.RECOMENDACIONES

De acuerdo con el analisis realizado, se le sugiere a la empresa Distribuciones JG

las siguientes recomendaciones:

Se le recomienda a la empresa Distribuciones JG colocar en practica el
presente direccionamiento estratégico con el objetivo de lograr alcanzar los

objetivos y poner en marcha las estrategias propuestas.

Implementar las estrategias propuestas y evaluarlas continuamente con el de

verificar la eficacia sobre los procesos de la organizacion.

Realizar una evaluacion para cada plan de accion, haciendo énfasis en el
area financiera con el fin de que se asignen correctamente los recursos a
cada uno de ellos. Teniendo en cuenta que es uno de los factores mas

importantes que ayudaran a la obtencién de buenos resultados.

Realizar seguimiento periédico a la planeacion estratégica elaborada, puesto
que sera el apoyo para todo el proceso de mejora continua gracias a su
propdsito de identificar los cambios que se hayan presentado y aplicar las
convenientes correcciones para alcanzar cada una de las metas

organizacionales propuestas.

Impulsar la capacitacién del personal de apoyo, ya que es de gran beneficio
para la empresa tanto como para el empleado, debido a que actualiza sus
conocimientos en nuevas técnicas y métodos de trabajo, contribuyendo a su
desarrollo como profesional y esto le permita a la organizacién innovar y que
se muestre mas competitiva en dénde la calidad del trabajo y la productividad

son factores importantes.

Presentar el plan estratégico a todas las personas de la organizacion con el
fin de que se un documento conocido y asi lograr la consecucién de los

objetivos.
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Ejecutar un seguimiento constante del direccionamiento estratégico ya que
servird de soporte para todo el proceso de mejora continua, el cual lograra
adaptarse a los cambios que se puedan generar con el fin de lograr la

obtencion las metas organizacionales propuestas.

Promover el entrenamiento del recurso humano, ya que contribuye en la
formacidn tanto para la organizacién y los colaboradores, aportando a su
progreso profesional y logrando que la compafiia pueda innovar y ser mas

competitiva en el mercado.

Socializar el plan de direccionamiento estratégico a todo el recurso humano
de la compafiia con el fin de que sirva como instrumento y de esta manera

conseguir la consecucion de los objetivos.

Continuar con la implementacion de la planeacién estratégica asignado todos
los recursos necesarios e implicando a todo su personal para el cumplimiento

de los objetivos propuestos.

Es necesario que la empresa tenga en cuenta los resultados de la evaluacion
de los factores internos y tome las medidas correspondientes en cada una
de las areas que la compone, con el fin de lograr una mejoria en los procesos
que se vea reflejado en un mejor funcionamiento y competitividad de la

organizacion.

Es importante que la empresa adopte las propuestas desarrolladas en el
presente trabajo con el fin de lograr el crecimiento y mejorar el

posicionamiento de la organizacion.
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18. ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario caracteristicas actuales del modelo de negocio.

ENCUESTA PARA ESTABLECER EL DISENO DEL MODELO DE HEGOCIO DE LA EMPRESA
STRIBUCIONES JG

Univiersicded
il Vil

1. iTiene identiticada claramente cuil ez su actividad comercial?

2. iCuales zon los tipos de productos en los que se especializala empresa®
3. i0uétanvariada es la demanda de susz productos?

4. iCuél ez sumercado objetiva?

5. J0ué oportunidades de crecimiento ofrece el mercado entérminos de expanszian?

6. ; Principalmente en que lugaies tiene cobetturala venta'de sus productos?

T. iComo ze distribuveny transport ansus ploductos?

8. ;Cuales cree que zon sus ventajas competitivas frente a otros negocios de su tipa™?
3. ;Cuéles zon loz metodos de pago que e afrece a sus clientes?

10. ;Tiene identificado cuiles zon los principales competidores en el municipio?

1. iTiene algin tipo de alianza estratégica con proveedores?

12, i Cual cree que ez su principal propuesta de valor para sus clientes?

13. i Se deszarollan procesos de planeacion estratégica donde se tengan en cuenta
loz diferentes grupos de interés u se identifican’

. iCuales cree que son las principales caracteristicas de la cultura organizacional de su
empresa’t

15, i Clue tanta experiencia vy conocimienta tiene en el mercado?

16. ;0ué caracteristicas tienen sus clientes?

Fuente: Elaboracion Propia

197



Anexo 2. Cuestionario sobre identificacion de criterios para la formulacién de la

mision organizacional.

ENCUESTA PARA IDENTIFICAR LOS CRITERIOS DE LA FORMULACION DE LA
MISION ORGANIZACIONAL

Universidad
del Valle
1. ¢ Cual es el principal ghjetivo dé la organizacion?
2 ¢, Cual cree que fue la razon prvicipatpor la quetsé'creo l& empresa?
3. ¢ Cuales son las principales estrategias para alcanzar los objetivos de la empresa?

4 ; Cuales son los principales recursos y capacidades con los que cuenta la empresa para el logro
de sus objetivos?

5. ¢ Cuales son los principios y valores que caracterizan a la organizacion?

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 3. Cuestionario para identificar los criterios de la formulacion de la vision

organizacional.

| L 1 ENCUESTA PARA IDENTIFICAR LOS CRITERIOS DE LA FORMULACION DE LA VISION
ORGANIZACIONAL

Lryepmidad
e

1. Cuenta la empreza actualmente con una visidn corporativay

2.; Cuales son sus principales objetivos a mediano ulargo plaza ¢
3. iTiene clara cuales zon las estrateqias para lograr ezos objetivos?
4. ;0ué recursos se emplearan para alcanzar dichos objetivas?

5. iCuales considera que son lazs capacidades que requiere la empreza para alcanzar esos
objetivas?

B. ;A qué grupos de interes busca impactar con el cumplimiento de dichos abjetivas"?

T. iCuil ez laimagen deseaddde s negocid enel mediano wlargo plazo?

3. ;0ué oportunidades considera quelagenera el eftomno para alcanzar los abjetivos propuestas
en el corto, mediano v largo plazo?

3. ;Cuales cree que son los principales riesgos alos que se puede ver enfrentada la empresa para
alzanzar los objetivos en el mediano vlargo plazo™

10.:En que nuevos mercados se visualiza la empresa en el mediano v largo plaza’?
1. ;0ué necesidades v enpectativas del cliente podrian zatisfacer los productos o

zemicios que ofrece su empresa?

12. iCuales zon las caracteristicas distintivas por las cuales quiere que sea reconocida suempresza’

13. i Qué innowvaciones considera que podri an hacersele ala empresa para mejorar su propuesta
de valar en el futura?

4. ;0ué nuevas tecnologi as conzidera que e podrian incorporar para mejorar la propuesta de
valor?

15. En un ezcenerario pesimista uf optimista, jcomo se visualiza la empresa en los prosimos 5 afiosT

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 4. Cuestionario evaluacion de factores internos.

MATRIZ ANALISIS INTERNO DE LA ORGANIZACION

Informacion de consumidores o clientes

5l

HO

. iEn su organizacion existe una cultura de enfogue en el servicio al cliente?

. jCuenta la organizacion con una base de datos de sus clientes?

. i Exizte una cultura de medicion de satisfaccidn de zus clientes?

. jRealizan analizis tendencias del mercado v su entorno?

R

. jLa organizacion realiza una investigacion sistémica de gustos v preferencias de zus clientes?

Finanzas

a3l

HO

. ;i Puede la empresa cumplir con las obligaciones financieras exigibles en el corto plazo?

. ;iLa empre=a posee estabilidad y solidez financiera?

. iLa empresa ez eficiente y efectiva en el uso de sus recursos?

. ;jLa empre=a tiene definidaz estrategias de apalancamiento financiero?

IR

. iLa organizacion tiene un nivel de endeudamiento adecuado?

Produccion/Operaciones

5l

HO

1. iLos eguipos v herramientas de la empresa se encuentran en buen estado?

Z. iLa empresa posee la tecnologia adecuada?

3. jLa empresa cuenta con una herramienta para el control de la produccion e inventarios?

4 ;laempresa cuenta con instalaciones efectivamente localizadas y disefiadas?

5. jPoseen la infraestructura para el desarrollo de procesos de distribucion v transporte?

Recursos humanos

3l

HO

. jExiste una cultura de medicion de la satisfaccion de los trabajores v su motivacion?

. jExiste un plan de capacitacion vy formacion para los empleados?

. iHay una cultura de evaluacion del gim@organizasional?

. iLa empresa cuenta con un sistema @8 evairacion de desempefin?

£ b | £ [ d | =

. ;La rotacion de personal es atta?

Capacidad de direccion

sl

NO

1. ;iEn su Organizacion los principales cargos Administrativos cuentan con formacion
educativa superior?

2. i Tiene claramente identificado los valores, cultura erganizacional ¥y creencias dominantes
2n la organizacion?

3. ;iCuentan con una metodologia para realizar una planeacion estrategica?

4 ; Cuentan con un plan de control vy seguimiento de los planes v proyectos?

5.iExiste una capacidad de adaptacion a los cambios?

Investigacion y desarrollo

sl

NO

1. iCuenta la empresa con la capacidad de generar v desarrollar nuevos productos o
zervicios?

2. iTienen definidas estrategias para buscar la calidad?

3. ;iSe compara su empresa en cuante al tema de calidad con sus competidores?

4. ; La empresa ha definido metas vy polticas para realizar investigacion v promowver el
desarrollo en el municipio de Jamundi?

5. i De=sarrollan procesos de mejora de la calidad?

Mercadotecnia

sl

NO

1. iTiene conocimiento acerca del pesicionamiente de sus productos en el mercado?

2. i Han realizado estudios sobre como ha evolucionado la particion en el mercado de la
compafia?

3. iRealizan investigaciones de mercado?

4. ;i Conoce cual ha sido el comportamiento de la demanda de los productos de la
organizacion?

5. ;Conocen su estructura v |a capacidad de penetracion de la red de ventas?

Fuente: Elaboracion Propia
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