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RESUMEN

El trabajo muestra aspectos fundamentales de la planeacién estratégica, aplicada
a la empresa agroindustrial SALEYJHO S.A. Ubicada en el distrito especial de
Tumaco, como una empresa productora y comercializadora de carnes de
excelente calidad, siendo esta una fuente de empleo y desarrollo para nuestra
regidon. De esta manera permite conocer la situacion actual de la empresa y
formular estrategias que permitan la realizacion de los objetivos y mejorar la
calidad de sus productos.

Por ello se procedi6 a identificar y establecer la debilidad y pertinencia del
proyecto plan estratégico para la empresa agroindustrial SALEYJHO S.A.
Teniendo en cuenta los procesos y lineamientos de la organizaciéon, como en su
formulacién, desarrollo y aplicacion del mismo en su adecuado contexto.



ABSTRACT

The work shows fundamental aspects of the strategic planning, applied to the
business agroindustrial SALEYJHO INC. It located in the special district of
Tumaco, like a business production company and comercializadora of meats of
excellent quality, being this a source of employment and development for our
region. In this manner permits to know the current situation of the business and to
formulate strategies that permit the execution of the objectives and to improve the
quality of its products.

Because of it it proceeded to identify and to establish the weakness and relevance
of the project strategic plan for the business agroindustrial SALEYJHO INC.
Keeping in mind the processes and features of the organization, as in its
formulation, development and application of the same one in its adequate context.



CONTENIDO

pag.
INTRODUGCCION ...ttt 15
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .....coo oo 16
1.1 OBUETIVOS ...ttt e e e e e e e e e e nnreeeeeeeanes 17
1.1.1 ODJetiVO QENEIAL ... ..o 17
1.1.2 ODbjetivOs €SPECITICOS: . iiiiiiiiiiiie it e 17
1.2 JUSTIFICACION ..ottt 17
1.3 MARCO TEORICO ...t 18
1.3.1 Surgimiento de la planeacion estratégiCa .........cccccvrreriiiiiiiieieeeee s 18
1.3.2 Caracteristicas de un plan estratégiCo. .........ueeeeiiiiiiiiiiiii e 19
1.3.3 Etapas del proceso de planeacion estratégiCa.........coccueeeeeerieeeeeeeeeieniiiiinenes 20
1.3.4 Definicion del horizonte de tiemMPO ......oeeeiieiieeiieeee e 21
1.3.5 Matriz del perfil competitivo (MPC). ..o 24
1.3.6 ANAIISIS DOFA. ... et et a e e e e e e eanes 25
1.3.7 Analisis de vulnerabilidad. ..o 25
1.3.8 Direccionamiento eStratégiCo........ccuuiiiiiiiiiiiiieee e 25
1.3.9 Proyeccion estrat@giCa. .........ueeeiiiiiiiiiiee e 26
1.3.10 Formulacion eStratégiCa........coouuiiiiiiiiiiiii e 26
1.3.11 Matriz de posicién estratégica y evaluacién de la accion (PEYEA). ........... 26
1.3.12 Matriz de la gran estrategia........cuueeeieeeeeiiiiiee e 26
1.3.13 Matriz de portafolio de productos (Grupo Consultor de Boston GCB). ...... 26
1.3.14 Matriz de politica direccional (MPD). ........c.uoiiiiiiiiiiie e 26
1.3.15 Matriz interna externa (1E).........eeeeeiiiiiiiiii e 27
1.3.16 Matriz cuantitativa de planificacion estratégica.........cccccooiiiiiiiiiiiiienninnns 27
1.3.17 Alineamientos estratégiCoS. .......ooiuuiiiiiiiiiie e 27
1.3.18 Plan OPEratiVo. .......eeeiiiiiiiiie e 27

1.3.19 DifusSiOn del Plan. ......eoi oo 27



1.3.20 Monitoria eStrategiCa:......c.uveieie e 28
1.4 METODOLOGIA ...t 29
1.4.1 TiPO dE ©STUAIO ... 29
1.4.2 Método de investigacion UtiliZado ............oooueeieiiiiiiiiieeee e 29
1.5 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION ............... 29
1.5.1 FUENLES PriMANIAS ...oooieiiieee ettt e e e e e e e e e e e e s 29
1.5.2 INFOrMACION: ...t e e ee e e e 29
1.5.3 FUENES SECUNANIAS........cociieieee e 30
2. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y AREA DE COBERTURA ........cc......... 31
2.1 EL MUNICIPIO. ... .ttt e et e e e e e e e e e e e nnnes 31
P2 I B =T T=T o P 1] (o (o S 31
2.1.2 Limites distritales: .......eeeeeeeieeeeee e 31
2.1.3 Infraestructura, productiva y de SErviCioS. .........ueeeeieeieeeeeeiieiiieiiceeeeeeeeee 32
2.1.4 Actividades €CONOMICEAS. ....ccuiiiieeieieeeieeeee et e e e e e e e e e e e eeeas 33
2.1.5 Indicadores socioeconémicos de calidad de vida ...........cccceeevieeiiiiiiccnineen. 36
2.2 ANTECEDENTES ... .ci oottt e e e e 36
P22 I 1Y/ 1= o ) o S P 37
P2V T 1 o ISP 37
2.2.3 PriNCipiOS COIPOIatiVOS: ....ueiiiiiiiiiiieee ettt 37
2.2.4 ODjetiVOS COrPOTAtIVOS:.....ueeiiiiiiiiiie et 37
2.3 ORGANIGRAMA EMPRESA SALEYJHO S.A.....iieeeeeee e 39
3. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO ... 44
3.1 ANALISIS DE LA CULTURA CORPORATIVA......cooceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen 44
R 0 I =11 o X o (= L =To7 o7 o o OSSR 44
3.1.2 Talento NUMEANO ... 44
3.1.3 Sistema de recompensas Yy SANCIONES. .......cuieiiiuiiiieeeieiiieeee e 44
3.1.4 TOoMa dE AECISIONES. ....eeeeeieeeieeeee ettt e e e e e e e e e e e e e eeeas 44

3.1.5 Direccionamiento eStratégiCo.........uuuiiiiiiiiiiiiiiiie e 44



pag.

3.2 PERFIL DE LA CAPACIDAD INTERNA (PCI) ..o 45
3.2.1 Capacidad dir€CHVA: ......c.ueeeiie e 45
3.2.2 Capacidad COMPEItIVA:......ceiiiiiiiiiee e 46
3.2.3 Capacidad fiNANCIErA: ........ueiiieiiiieiee e 47
3.2.4 Capacidad del talento humano: ..o 48
3.2.5 Capacidad teCNOIOQICA:......eiiiiieeii e 49
3.2.6 Matriz de impacto de la capacidad interna...........cccccceeeiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee, 49

3.2.7 Matriz de evaluacion de factores internos (mefi) para la empresa

agroindustrial SALEYJHO S.A. ... 51
3.3 PERFIL DE AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL MEDIO (POAM)........... 52
3.3.1 Andlisis del entorn0 €CONGMICO: ....cooiiiie e e 52
3.3.2 Andlisis del entorn0 SOCIAL:........ceiieiieiiee e 55
3.3.3 Andlisis del entorno politico — JUridiCO:........uuuueiiiiiiiiieiie e 58
3.3.4 Andlisis del entorno tecnolOgICO: .. ... 60
3.3.5 Matriz de impacto (POAM).........uuiiiieieiieee e 60
3.3.6 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE). ........ccccoiviiiiiiiiiiinnee. 62
3.4 ANALISIS COMPETITIVO DE SALEYJHO S.A. ..o, 63
3.4.1 Andlisis de las fuerzas competitivas: ..........coooiiiiiiiiiii e 63
3.4.2 Andlisis del perfil COMPEtitivo .........ooeiiiiiiiiiiii e 66
3.5 ELABORACION DE LA MATRIZ DOFA PARA SALEYJHO SA. .....ccooucue.... 68
3.5.1 Definicién de estrategias funcionales (DOFA). ... 70
3.6 ANALISIS DE VULNERABILIDAD .......ooviviieeeeeeeeeeeeeeeeee e 71
3.6.1 Descripcion de los puntales para el SECIOr .. .uuuviiiiieeeeeeeeeeeeeeecceeeee 71
4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ..o 75
4.1 DEFINICION DEL HORIZONTE DE TIEMPO.........coioieeieieeeeeeeeeeeeeeee e 75
4.2 MISION ..ottt et 75
4.3 VISION ..ottt 75

4.4 PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS ..o 75



4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS ...ttt 76
5. FORMULACION ESTRATEGICA ...ttt 77
5.1 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION

(PEYEA) oottt ee et 77
5.2 MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA (GE) ....covveeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 79
5.2 MATRIZ DEL GRUPO CONSULTOR DE BOSTON .......cccovevieieeeeeeeeeeeees 81
5.3 MATRIZ DE POLITICA DIRECCIONAL .......coceeeeeeeeeeeeeeee oo 83
5.4 MATRIZ INTERNA —EXTERNA ......cooiieeeeeeeeeeeee e en e 85
5.5 CADENA DE VALOR PARA SALEYJHO S.A. ..ot 87
5.6 MATRIZ CUANTITATIVA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA. .................. 88
5.7 DEFINICION DE ESTRATEGIAS .....ooeeeeeeeeeeeeeeeeee e 91
5.7.1 Estrategias d€ NEJOCIO ... .uuiiiiiiiitieeee et 91
6. PROGRAMAS ESTRATEGICOS.......o ettt 93
6.1 PROGRAMA DE MEJORAMIENTO DEL TALENTO HUMANO..................... 93
6.2 PROGRAMA DE INCREMENTO DE RENTABILIDAD ECONOMICA. ........... 93
6.3 PROGRAMA DE TRANSFORMACION DE ESTRUCTURA ORGANICA.......93
6.4 PROGRAMA DE MEJORAMIENTO DEL PROCESO PRODUCTIVO............ 94
7. INDICADORES DE GESTION ...ttt 95
7.1 INDICADORES DE ACTIVIDAD .....oomiiieeeeeee et 95
7.2 INDICADORES GERENCIALES O DE DESEMPENO. .......ccccooovevieeceeeeennn. 95
7.3 INDICADORES DE IMPACTO AL TRABAUJO .......ciiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 96
7.4 ANALISIS, VIABILIDAD, COSTO Y PERTINENCIA DEL PLAN................... 102
7.5 DIFUSION DEL PLAN. .....ooiieieeeeeeeeeeeeeeee et nenen s 102
7.5.1 Reuniones de junta direCtiva. .........cccuuuiiiiiiiiieie e 103
7.5.2 Comité de apoyo eStratégiCo .........coeviiiiiiiiiiiiiiieee e 103
7.5.3 Gerencia general y jefes de produccién y puntos de venta........................ 103
8. CONCLUSIONES ...ttt en e 104

9. RECOMENDACGIONES ... 105



BIBLIOGRAF A <. oo

ANEXOS



LISTA DE CUADROS

pag.
Cuadro 1. Proceso de planeacion estratégica ..........occuvveeviiiiiiieiiiiiieeec e 21

Cuadro 2. Matriz de impacto de capacidad interna para empresa agroindustrial

T2 1= L[ TR 70 VSRR 50
Cuadro 3. Matriz de evaluacion de factores internos (mefi) para la empresa
agroindustrial SALEYJHO S.A. ... e 51
Cuadro 4. Producto Interno bruto total y por habitante ............cccccoeiiiiiiiiinee. 55
Cuadro 5. Crecimiento poblacional en Narifio .........ccoeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 56
Cuadro 6. Tasas de empleo y deSemPpPleO .........ccooiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 57
Cuadro 7. Desplazamiento en NarifO ..........oeuuuuiuiiiiiiiiiee e 58
Cuadro 8. Matriz de Perfil Competitivo MPC para SALEYJHO S.A...........ccc.n. 67
Cuadro 9. Matriz DOFA (Puntos de COrte) .......ceeueiiieeereeiiiiiiiee e 69
Cuadro 10. Analisis de vulnerabilidad para Saleyjho S.A. ... 73
Cuadro 11. Posicion estratégica y evaluacion de la accién (PEYEA) para
SALEIJHO S.A. ettt ettt r e e nee s 77
Cuadro 12. Andlisis comparativo de numero de clientes. 2006, 2007, 2008. ........ 80
Cuadro 13. Ingresos, utilidad y porcentaje..........cuveeeeeeeieieiiiciieeeeeee e 81

Cuadro 14. Porcentaje de Participacion en el Mercado y Tasa Crecimiento del

1= Te3 (o] S RSP PP PRPROPPRRUPPR 82
Cuadro 15. Matriz cuantitativa de planificacién estratégica ...........cccecvveeeiiiiinnne. 89
Cuadro 16. Indicadores de actividad para Saleyjho S.A. ... 95

Cuadro 17. Indicadores Gerenciales o de Desempefio para SALEYJHO S.A.......96



pag
Cuadro 18. Indicadores de impacto al trabajo. ..........ccceeeeeeiiiiiiiiiie 97

Cuadro 19. Plan de accion para SALEYJHO S.A. ... 98



LISTA DE FIGURAS

pag.
Figura 1. Mapa Localizacion geografica de Tumaco..........ccceeevviiiieieiniciiieeeeees 32
Figura. 2. Escenario competitivo de POrer ... 64
Figura 3. Analisis de vulnerabilidad — cuadrantes para SALEYJHO S.A. .............. 74
Figura 4. Matriz de posicion estratégica y accion PEYEA para SALEYJHO S.A..79
Figura 5. Matriz de la gran estrategia para SALEYJHO S.A. ..o 80
Figura 6. Matriz Del Grupo Consultor De BoSton..........cccevvvieiiiiiiiciiiiec e 82
Figura 7. Matriz de Politica Direccional (MPD) ........ccooiiiiieeeeeee e 84
Figura 8. Matriz interna externa para Saleyjho S.A. (IE) ... 85
Figura 9. Esquema general de difusion del plan ... 103



INTRODUCCION

SALEYJHO S.A. Es una empresa que busca mejorar sus procesos administrativos
y productivos, para de esta manera proyectar su crecimiento y competitividad en el
mercado, por esta y otras razones es indispensable disefar e implementar un plan
estratégico corporativo acorde a su misién y vision, que brinde herramientas y
elementos metodoldgicos que permitan conocer su medio ambiente interno y
externo, facilitar la toma decisiones estratégicas para que la organizacion sea
eficiente y eficaz en su gestién administrativa.

La planeacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en la organizacion obtienen, procesan y analizan informacion
pertinente, interna y externa con el fin de conocer y evaluar la situaciéon actual de
la empresa asi como su capacidad de competitividad con el fin de anticipar y
decidir sobre el direccionamiento de la empresa asia el futuro.

Por esto se disefara un plan estratégico corporativo para SALEYJHO S.A. para
lograr sus objetivos y hacerla mas competitiva en el mercado que se desenvuelve.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Empresa SALEYJHO S.A. Surge como respuesta a la falta de empleo y la
necesidad de una empresa dedicada a la agroindustria especificamente en la
produccion y comercializacién de carnes de res, pollo y cerdo en el Distrito
Especial de Tumaco, para de esta manera aprovechar las ventajas competitivas
de esta region como son sus tierras fértiles, la mano de obra y la vocacion agraria
y agricola de nuestro Departamento de igual manera aprovechar la gran demanda
de carnes de optima calidad que existe en el Distrito tanto de nativos como de
turistas que visitan esta importante regiéon que se perfila como destino turistico por
excelencia.

SALEYJHO S.A., sociedad anénima, de orden privado perteneciente al sector
Agroindustrial; en la apertura de su actividad fue muy prospera a pesar de sus
desordenes y limitaciones administrativas, ya que la economia del distrito era una
de las mejores de su historia, dicha bonanza termino y se hace necesario la
reestructuracion de esta y adaptarse a la nueva realidad. Actualmente
SALEYJHO S.A. atraviesa por una etapa de transicién la cual debe ejecutarse de
forma planeada.

Otra carencia de SALEYJHO S.A. es la falta de comunicacién y divulgacién de
mision, visién, objetivos, principios corporativos, manual de procesos y
procedimientos, que permitan establecer la cantidad de personal necesario y sus
funciones. La ausencia de politicas de ventas han provocado que SALEYJHO S.A.
genere una cartera muy elevada y con tendencias a ser de dificil cobro debido ha
que nuestros clientes no poseen capital propio, es decir que la empresa distribuye
productos entre sus clientes y luego cobra.

Otra deficiencia de SALEYJHO S.A. es el desconocimiento parcial de la
competencia, sus precios, su calidad, sus clientes, su forma de trabajo, su
volumen de produccion, su variedad, su origen, los propietarios de dichos
competencias, sus granjas; el por que los prefieren a ellos y no a nosotros.

Todo esto ha permitido que la Empresa Agroindustrial SALEYJHO S.A. decaiga a
un ritmo acelerado, la falta de planeacion, la creciente oferta de carnes
provenientes del interior del pais a precios muy por debajo de los propios, aunque
no de buena calidad, asi como también los costos elevados del transporte del
concentrado, materias primas desde otras regiones distantes y los constantes
problemas de orden publico que dificultan aun mas el problema; por lo anterior y
otros factores han logrado que la Empresa entre en crisis, esto se pudo comprobar
en las visitas realizadas a las instalaciones y didlogos que se tuvieron con
personal por parte del equipo de trabajo.
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Los problemas e inconvenientes que hemos mencionado anteriormente hacen
necesaria la formulacién de un Plan estratégico corporativo para la empresa
Agroindustrial SALEYJHO S.A., el cual le permita contar con herramientas que
contribuyan en la toma de decisiones y ejecuciéon de sus actividades de forma
organizada, la ejecucion y difusién del plan propuesto traerd grandes beneficios
administrativos y financieros, logrando proyectarse hacia el futuro, alcanzando
sus objetivos y metas basados en la mision y visién corporativa.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo general. Disefar un plan estratégico corporativo para la empresa
SALEYJHO S.A,, lo cual brinde soluciones a la problematica actual y plantee
soluciones que permitan alcanzar sus metas y objetivos de manera acertada y
rentable a través del tiempo.

1.1.2 Objetivos especificos:

» Determinar el perfil de la capacidad interna para SALEYJHO S.A.

» Establecer el grado de satisfaccion de los clientes y consumidores de
SALEYJHO S.A.

» Determinar las oportunidades y amenazas del entorno de la organizacion.
» Formular el direccionamiento estratégico para SALEYJHO S.A.

» Realizar Estudio DOFA.

» Formular planes estratégicos que se puedan implementar.

» Determinar los indicadores de gestion para la organizacion.

» Establecer planes de accién a desarrollar en la organizacion.

» Lograr generar una propuesta integral.

1.2 JUSTIFICACION

Analizada la problematica y establecidos los objetivos, es preciso implementar un
Plan Estratégico Corporativo para la Empresa Agroindustrial SALEYJHO. S.A,,
fundamentado en un estudio serio y confiable que se ajuste a la realidad actual de
la Empresa y que permita establecer con claridad los objetivos y metas de la
Organizacion, definiendo estrategias a largo plazo que permitan aumentar la
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eficiencia en los procesos administrativos y que brinde soluciones a los problemas
que enfrenta actualmente la Empresa y se conviertan en la carta de navegacion
que permita la consecucién de sus objetivos y por ende su crecimiento,
supervivencia, rentabilidad y satisfaccion del cliente Interno y Externo.

Es asi como la presente investigacion busca, que a través de la aplicacién de
teorias enfocadas a Planeacién Estratégica y la utilizacion de herramientas
administrativas tales como, Finanzas, Estadistica, Mercadeo y Talento Humano,
encontrar respuestas concretas de eventos internos y externos que de alguna
manera afectan el desarrollo en los procesos que realiza SALEYJHO S.A.

Para llegar a un feliz término la realizacién de las metas y objetivos propuestos en
el estudio se acudira al uso de técnicas y herramientas de amplio conocimiento en
el campo de la investigacién y que son de gran utilidad en pos de encontrar fallas
y plantear las diversas y posibles soluciones tales como son: los formatos de
entrevistas y encuestas; y la aplicacion de diferentes cuestionarios elaborados de
manera objetiva, para su posterior procesamiento y analisis, también se recurrira a
otras investigaciones relacionadas al tema, todo esto con el animo de adquirir
informacion y datos que permitan un analisis y toma de decisiones basadas en
argumentos contundentes y de fuentes confiables.

El estudio mostrara resultados que facilitara su analisis, comprensién y aplicacion
en pro de mejorar su situacién actual y pueda contar con una herramienta que le
permita influir en su medio, ejerciendo un control sobre este y pueda participar de
manera proactiva y no reactiva ante las diferentes oportunidades, amenazas,
debilidades, fortalezas del medio interno y externo

1.3 MARCO TEORICO

Es la descripcion de los elementos tedricos planteados por diferentes autores, en
los cuales nos basaremos para la elaboracion de nuestro trabajo; Este estara
enfocado en la comprensién y aplicacion de la teoria “Planeacién Estratégica”
que lleve a solucionar la problematica que en la actualidad enfrenta la Empresa
SALEYJHO. S.A.

1.3.1 Surgimiento de la planeacion estratégica. Si bien los administradores
eficientes siempre han tramado grandes estrategias, no es sino hasta
recientemente que los estudiosos de la administracién reconocieron a la estrategia
como un factor clave en el éxito organizacional. Este tardio reconocimiento se
debid principalmente a los cambios del entorno ocurridos desde la segunda guerra
mundial.

Primero, el ritmo de cambio del entorno ha aumentado con rapidez, en parte

porque la mayor interdependencia de los factores del entorno ha conducido a
demandas méas complejas en cuanto a las operaciones administrativas y a un ciclo

18



de vida mas corto de las ideas innovadoras. Segundo, ha habido un crecimiento
obvio en el tamano y complejidad de las organizaciones comerciales.

En nuestros dias, los estudiosos de la administracion apoyan el enfoque de la
administracién estratégica. Este importante enfoque ha surgido con el de cursar
del tiempo, basado fundamentalmente en antiguos enfoques para la formacién de
politicas y la estrategia inicial. El enfoque de la formulacion de las politicas no es
mas que la implantacién de reglas cotidianas que establecen la delimitacién sobre
lo que un area funcional puede o no hacer.

Cuando un empresario individual ofrece una clase de productos a un grupo
reducido de clientes, las actividades de la empresa pueden formularse de manera
informal. Pero cuando el producto se modifica 0 se sustituye o cuando los
territorios de ventas se expanden, las funciones de la empresa aumentan. La
actividad de integrar las funciones pronto requiere procedimientos mas formales
para que la empresa pueda coordinar las actividades tanto dentro como entre las
areas funcionales. Asi surge el enfoque de las formulaciones politicas, que dejo de
ponerse en practica en los afos 50 y principios de los 60.

En 1962, el historiador comercial Alfred D. Chandler propuso un enfoque de
“estrategia inicial”’, definiendola como la determinacion de las metas y objetivos
basicos de una empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la asignacion
de los recursos necesarios para lograr dichas metas.

Este enfoque de la estrategia inicial abarca cuatro ideas claves:

= Se intereso tanto en las acciones a emprender para lograr los objetivos.

= Enfatiz6 el proceso de busqueda de ideas claves.

= Se intereso en la formulacion de estrategias.

= Abandono la nocién convencional de que la relacién entre un negocio y su
entorno era mas o menos estables y previsibles." La definicién de estrategia de
Chandler fue eventualmente refinada por diferentes autores, que introducen la
idea de estrategia como proceso, en lugar de una formula fija (las politicas). En

la década de los 90s el termino “Estrategia” vino a remplazar el termino.?

1.3.2 Caracteristicas de un plan estratégico. Un plan estratégico presenta las
siguientes caracteristicas:

' GOODSTEIN, Nolan y PFEIFFER. Planeacion estratégica aplicada. 1998. Pag. 317

2 DAVID, Fred R. La Gerencia Estratégica. 2004. Pag.10
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= Condiciona a la empresa al ambiente que lo rodea.

= Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacion
racional de los recursos.

»= Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro,
mas no los elimina.

= Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se
presenten, con las mayores garantias de éxito.

= Mantiene una mentalidad futurista teniendo més visién del porvenir y un
afan de lograr y mejorar las cosas.

= Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las
corazonadas o empirismo.

= Se ocupa de cuestiones fundamentales.

= Ofrece un marco de referencia para una planeacién mas detallada y para
decisiones ordinarias.

= Supone un marco temporal de tiempo mas largo que otros tipos de
planeacion.

= Ayuda a orientar las energias y recursos hacia las caracteristicas de alta
prioridad.

»= Reduce al minimo los riesgos y aprovecha al maximo las oportunidades.
= Proporciona los elementos para llevar a cabo el control.

Al establecer un esquema o modelo de trabajo (plan), suministra las bases a
traveés de las cuales operara la empresa.

1.3.3 Etapas del proceso de planeacion estratégica. El proceso de la

planeacién estratégica comprende las siguientes etapas segun Serna G Humberto
en su libro “Gerencia Estratégica”
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Cuadro 1. Proceso de planeacion estratégica

LOS ESTRATEGAS I

PRINCIPIOS ESTRATEGICOS II

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO 11
Cultura Auditoria Auditoria Analisis de
corporativa interna externa competencia

Analisis DOFA Analisis de vulnerabilidad

AUDITORIA ESTRATEGICA

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
VISION — MISION — OBJETIVOS GLOBALES

v

OPCIONES ESTRATEGICAS

Analisis estratégico \
Analisis vectorial
Analisis portafolio

PEEA

AREA
ESTRATEGICA

FORMULACION ESTRATEGICA

Proyectos estratégicos VI
Estrategias
Planes de accién - presupuesto

DIFUSION DEL PLAN
CULTURA ESTRATEGICA

VII

INDICADORES DE GESTION

EJECUCION ESTRATEGICA DEL PLAN VI
FUENTE: Serna G Humberto. Gerencia Estratégica.’

1.3.4 Definiciéon del horizonte de tiempo. La organizacién debe tener en cuenta
definir el horizonte teniendo en cuenta:

¥ SERNA G Humberto. Gerencia Estratégica. pag. 20
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a. La estabilidad o rentabilidad del entorno en que se desempenfa la organizacion.
b. La intensidad de la competencia.
c. La amenaza o no de los sustitutos.

d. La velocidad con que su organizacion o el sector de su empresa absorbe o
incorpora cambios.

» Diagnéstico estratégico: el Diagnéstico estratégico comprende cinco
aspectos fundamentales en su orden a saber; la cultura Organizacional, el Analisis
Interno, el Andlisis Externo, el Analisis DOFA y el Andlisis de la vulnerabilidad.

e Cultura organizacional: es la manera como una empresa hace las cosas,
como establecen las prioridades y dan importancia a las diferentes tareas
empresariales, ademas de incluir lo que es importante para la empresa. Asi
mismo, la cultura organizacional influye en la manera como los gerentes
resuelven las estrategias planteadas.*

Procesos que influyen en la creacion y consolidacién de una cultura
organizacional:

a. Los fundadores: incorporan a la empresa sus iniciativas, principios, prioridades,
la comprensidn que tienen de la organizacion.

b. El estilo de direccion: el estilo de la alta gerencia fija el tono de las
interacciones entre los miembros de la organizacién, influye el sistema de
comunicaciones, la toma de decisiones y la forma de dirigir el sistema total.

c. La claridad de los principios organizacionales: las organizaciones deben hacer
explicitos los principios y valores que inspiran su vida institucional. Deben
divulgarlos y ser consecuentes con ellos.

d. Autonomia individual (Empowerment): el grado de responsabilidad,
independencia, autonomia y creatividad permitida a los miembros de la
organizacion.

e. Estructura. La estructura organizacional crea cultura: asi mismo las estructuras
deben compaginar con las estrategias.

f. Sistema de apoyo: la cultura de una organizacién también se define por las
situaciones de apoyo a la infraestructura de que dispone la empresa.

* SERNA G Humberto. Gerencia Estratégica. pag. 89
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g. Sistemas de recompensas, reconocimientos y sanciones: la manera como una
organizacion incentiva, evalla, reconoce 0 sanciona a sus miembros.

h. Estimulo al riesgo: las caracteristicas de cada organizacion, el entorno en que
se desenvuelve la empresa, las estrategias planteadas por la misma,
determinan las circunstancias y la forma como cada organizacién maneja el
riesgo, creando asi un elemento determinante en su conducta.

i. Direccionamiento estratégico: las organizaciones para crecer, generar
utilidades y permanecer en el mercado deben tener muy claro hacia donde
van, es decir, haber definido su direccionamiento estratégico.

j. El direccionamiento estratégico lo integran los principios corporativos, la visién
y la misién de la organizacion.

k. El talento humano: el talento humano, su nivel educativo, su experiencia,
compromiso y pertenencia a la organizaciébn representan un elemento
fundamental de la cultura empresarial.

|. Las comunicaciones: las comunicaciones, tanto formales como informales,
transmiten y refuerzan los valores que soportan la cultura de una organizacién.

e Analisis interno: tiene como finalidad identificar y evaluar debilidades vy
fortalezas de la organizacién para afrontar estratégicamente el medio ambiente a
través del Perfil de la Capacidad Interna de la compania (PCl), el cual examina 5
categorias a saber; Capacidad Directiva, Capacidad Competitiva, Capacidad
Financiera, Capacidad Tecnolégica y Capacidad de Talento Humano.

El andlisis interno se concluye con la elaboracion de la matriz de evaluacion del
factor interno (MEFI), la cual es una herramienta que resume las fortalezas y
debilidades de una organizacién en los aspectos claves de; Capacidad Directiva,
Capacidad Competitiva, Capacidad Financiera, Capacidad Tecnologica vy
Capacidad de Talento Humano.

e Analisis externo: consiste en establecer cuales son los factores que pueden
favorecer a la empresa (Oportunidades) y de cuales se tienen que defender
(Amenazas) y esta abarca dos grandes componentes:

= Analisis del entorno: el cual puede subdividirse en seis areas claves;
Factores Econdmicos, Politicos, Sociales, Tecnolégicos, Competitivos vy
Geograficos, con el fin de establecer el Perfil de Oportunidades del Medio
(POAM). Posteriormente se integran los factores con la elaboracién de la matriz de
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evaluacién de los factores externos (MEFE), tomando las variables mas relevantes
para evaluar y ponderar las Oportunidades y Amenazas.

= Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter: uno de los principales
fundamentos del analisis competitivo e industrial incluye el estudio cuidadoso de
los procesos competitivos en la industria, para descubrir las principales fuentes de
presion competitiva y su fuerza. Este paso analitico es esencial porque los
gerentes no pueden crear una estrategia exitosa sin entender el caracter
competitivo especial de la industria. La competencia en una industria es el
conjunto de cinco fuerzas competitivas®

a) Entrada de nuevos competidores: las variables que involucra son: economias
de escala, diferencias propias del producto, identidad de marca, costos
intercambiables, requerimientos de capital, acceso a la distribucién, ventajas
absolutas de costo, curva de aprendizaje del propietario, acceso a los insumos
necesarios, disefo propio de productos de bajo costo, politicas gubernamentales y
retornos esperados.

b) Amenaza de sustituto: los determinantes son: desempefio del precio relativo
de los sustitutos, costos intercambiables y propensién del comprador a sustituir.

c) El poder de negociacion de los compradores: puede influir en el costo y la
inversion, debido a que los compradores poderosos demandan servicios costosos.

d) El poder de negociacion de los proveedores: determinan el costo de la
materia prima y otros insumos.

e) Rivalidad entre los competidores existentes: la intensidad de esta fuerza
influye en los precios asi como en los costos de competir en dreas como planta,
desarrollo del producto, publicidad y fuerza de venta.

Estas fuerzas determinan la utilidad del sector porque influyen en los precios,
costos y la inversion requerida por las empresas.

1.3.5 Matriz del perfil competitivo (MPC). Es una herramienta importante de
“entrada”, que resume informacion decisiva sobre los competidores. Para construir
la matriz se elegiran unas Variables Claves de Exito a evaluar. Se asigna una
ponderacién para indicar su importancia como factor de éxito en el sector, y estas
se calificara de 1 a 4 como debilidad o fortaleza segun su estado en la actualidad,

°> PORTER, M. Estrategia competitiva: técnica para el analisis de los sectores industriales y de la
competencia 2004

® Ibid., Pags. 23, 33, 39, 40, 43.
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y la calificacion y la ponderacién se multiplican y la sumatoria de cada uno de los
comparados visualizara que el resultado mayor es el mas fuerte.

1.3.6 Analisis DOFA. Ayuda a determinar si la organizacién esta capacitada para
desempenarse en su medio, cuanto mas capacitada esté la empresa, mayores
probabilidades tiene de éxito, aqui se hace una recopilacion de factores internos y
externos, (MEFI), (MEFE), (MPC) para el cruce de las variables y posteriormente
la formulacion de estrategias factibles.

1.3.7 Analisis de vulnerabilidad. El Analisis de Vulnerabilidad es una técnica que
permite introducir dentro de la planeacion el elemento del manejo de la
incertidumbre. Las preguntas que responde el Analisis de Vulnerabilidad son:
¢, Qué pasaria si...? Cual es la probabilidad de que ocurra...? ;Cual es la
capacidad de reaccién de la empresa...? Al final estoy o no preparado para la
contingencia...?

1.3.8 Direccionamiento estratégico. El Direccionamiento Estratégico comprende
tres aspectos fundamentales en su orden a saber; la vision Corporativa, la misién
Corporativa y los Objetivos Corporativos.

e Visidon corporativa: es el conjunto de ideas generales, algunas de ellas
abstractas que proveen el marco teorico de lo que la empresa quiere y espera ver
en el futuro. La vision sefnala el camino que permita la alta gerencia establecer el
rumbo para lograr el desarrollo esperado de la organizacién en el futuro. Esta
debe ser: Formulada para los lideres de la organizacién. Dimensionada en el
tiempo. Integradora. Amplia y detallada. Positiva y alentadora. Realista y posible.
Consistente. Difundida interna y externamente.

e Mision corporativa: todas las organizaciones tienen las mismas razones para
justificar su existencia: sobrevivir, crecer, proveer un servicio o producto, generar
utilidades. Es decir, definen con claridad un propésito organizacional. Para la
definicibn de la mision Corporativa es necesario tener en cuenta algunos
interrogantes: s En que negocio estamos?, ;Para que existe la empresa?, ;Cuales
son los elementos diferenciales de la compafnia?, ;Quiénes son nuestros
clientes?, ;Cuales son los servicios presentes y futuros?,

e Objetivos corporativos: son los resultados globales que una organizacion
espera alcanzar en el desarrollo y operacionalizaciéon concreta de su misién y
visién. Por ser globales, estos objetivos deben involucrar a toda la organizacion.
Por ello, deben tenerse en cuenta todas las areas que integran a la empresa. Y
para su eficiencia y cumplimiento deben ser definidos al mas alto nivel de la
organizacion.
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1.3.9 Proyeccion estratégica. La proyeccion estratégica comprende seis
opciones y para efecto de este trabajo se tomara la formulacion estratégica.

1.3.10 Formulacion estratégica. Consiste en seleccionar los proyectos
estratégicos o areas estratégicas que han de integrar el plan estratégico
corporativo. Estos deben ser explicitos, consistentes, pocos y vitales y dinamicos.
Ademas los proyectos estratégicos tienen relacion directa con los respectivos
objetivos. Para el proceso de cada proyecto deben definirse las estrategias
mediante las cuales se desarrollara. Las estrategias son el como de los proyectos;
son aquellas actividades que permiten alcanzar cada proyecto estratégico. Para la
formulacion de las estrategias se tienen en cuenta las siguientes matrices:

1.3.11 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA). Esta
matriz es un marco de cuatro cuadrantes que muestra si en la organizacion se
necesitan estrategias agresivas, conservadoras, defensivas o competitivas. Los
ejes de la matriz son: Fortaleza Financiera (FF), Ventaja Competitiva (VC),
Estabilidad Ambiental (EA) y Fortaleza de la industria (Fl). Las dos dimensiones
internas, Fortaleza Financiera y Ventaja Competitiva asi como las dos externas
Estabilidad Ambiental y Fortaleza de la industria, se pueden considerar como las
determinantes de la posicién estratégica global de una organizacion.

1.3.12 Matriz de la gran estrategia. Esta matriz se ha convertido en un
instrumento popular para formular estrategias alternativas. Todas las
organizaciones se pueden ubicar en cada uno de los cuatro cuadrantes
estratégicos de la matriz de Gran Estrategia. Se basa en dos dimensiones
evolutivas, Posicion Competitiva y Crecimiento del Mercado, las estrategias que
deberia considerar una organizacién se clasifican por orden de atractivo en cada
uno de los cuadrantes de la matriz.

1.3.13 Matriz de portafolio de productos (Grupo Consultor de Boston GCB).
La matriz GCB permite hacer un andlisis del posicionamiento estratégico de los
productos dentro de dos vectores: La tasa de crecimiento del mercado (eje y) y la
participacién relativa del mercado en términos de generacién de efectivo (eje x).

El punto medio del eje x de la matriz se fija en 0,50, el cual corresponde a
productos poseedores de la mitad de la participacion en el mercado de la empresa
mas importante de la industria. El eje y representa la tasa de crecimiento de la
industria en cuanto a ventas, medida en términos de porcentaje. Los porcentajes
podrian oscilar entre -20% y +20%, siendo 0,0 el punto medio.

1.3.14 Matriz de politica direccional (MPD). El analisis vectorial le permite a la
compania definir las estrategias globales que debe seguir para alcanzar su vision
a través de sus dos dimensiones: La capacidad competitiva de la compania (Alto,
medio, bajo) frente al potencial del mercado. En este ultimo seleccionando
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factores y calificandolos de 1 a 5; 5 el de mayor atractividad y 1 el de menor
atractividad.

1.3.15 Matriz interna externa (IE). Esta matriz resume los resultados obtenidos
en las matrices EFE y EFIl. Posee dos dimensiones como son: Los resultados
totales ponderados del factor interno (eje x) y los resultados totales ponderados
del factor externo (eje y).

1.3.16 Matriz cuantitativa de planificacion estratégica. La matriz cuantitativa de
planificacion estratégica determina la atraccién relativa de las diversas estrategias
con base en factores internos y externos claves. La atraccion relativa de cada
estrategia dentro de un conjunto de alternativas se calcula mediante la
determinacion del impacto acumulado de cada factor, interno y externo clave.
Para desarrollar la Matriz Cuantitativa de Planeacion Estratégica es necesario:

1.3.17 Alineamientos estratégicos. El alineamiento estratégico es el proceso
mediante el cual una organizacion construye una visién compartida y la hace
realidad en la gestion diaria de la empresa. Existen tres tipos o categorias de
alineamiento:

1.3.18 Plan operativo. Ocurre como su nombre lo indica, a nivel de las unidades
de operacion propiamente dichas, aqui se incluyen areas totales: Contabilidad,
Servicio de Mercadeo, Ventas, Etc., el plan operativo permitird elaborar el
cronograma, establecer responsabilidades, definir el presupuesto estratégico
operativo. Igualmente, debera ser difundido y monitoreado. Como se anotaba
anteriormente el plan estratégico por excelencia es el presupuesto. Por tanto, los
planes operativos deben cuantificarse y dimensionarse en el tiempo, con el fin de
medir su correcta ejecucion. Este es un elemento muy importante de la gestién
estratégica.

1.3.19 Difusion del plan. Previo a la ejecucion del plan se considera fundamental
que el plan estratégico sea conocido por los diferentes niveles de la organizacion.
Una vez que las autoridades respectivas hayan dado la aprobacion al plan, debe
disefiarse un programa para la venta interna del plan. La venta interna es una
estrategia de mercadeo corporativo que tiene como obijetivo:

a. Consolidar el proceso de comunicacion interno en la organizacion.
b. Estimular el compromiso de los colaboradores, a partir de los conocimientos
que tienen de los Principios, Vision, Misién, Objetivos, Proyectos Estratégicos y

Planes de Accién de la Organizacion.

c. Propiciar la participacién de los colaboradores en el desarrollo de proyectos y
planes de accion.
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d. Crear las condiciones para consolidar una cultura estratégica.
e. Facilitar y propiciar el trabajo en equipo.

f. Facilitar la medicion de resultados con base en indices de gestién a partir del
conocimiento del plan estratégico.

g. Estimular la retroalimentacion y la monitoria del plan.
1.3.20 Monitoria estratégica:

¢ Indicadores de gestion: uno de los objetivos fundamentales del proceso de
planeacién estratégica es la creacion y el desarrollo de una manera de pensar
estratégica y, por tanto, una cultura estratégica que facilite una gestion
empresarial dinamica, innovadora, proactiva y anticipatoria del entorno en que se
desempenia la organizacion.

“Un sistema integrado de medicién de gestion, SIMEG es un conjunto de
indicadores medibles derivados del plan estratégico que permite evaluar
mediante indices el alineamiento entre las estrategias, los objetivos, las acciones
y los resultados y por tanto, determinar el desempefio de la organizacién frente a
su direccionamiento estratégico™’

e Caracteristicas y clasificacion de los indicadores: dentro de la concepcion
sistémica del modelo integral de gestion, los indicadores pueden clasificarse por
sus caracteristicas en dos grandes grupos, a saber:

e Indicadores gerenciales o de desempeno: son aquellos que miden
resultados de objetivos a corto plazo sobre cuyo resultado puede modificarse muy
poco tal es el caso de los indicadores financieros una vez se obtienen muy poco
puede hacerse para hacer cambios si no se afectan los factores que causaron
este resultado.

¢ Indicadores impulsores o motores de desempeio: conjunto de indicadores
que impulsan o lideran acciones para general resultados en el largo plazo. Tal es
el caso de indicadores e indices relacionados con el desempefio de la
organizacién frente al cliente y al mercado. Indices relacionados con el
mejoramiento en productividad de la organizacién y los relacionados con la
generacion de conocimientos en la organizacién. Los impulsores de desempefo
generan resultados en el largo plazo pero exigen acciones de intervencién en el
corto plazo.?

" SERNA G Humberto. Gerencia Estratégica. pag. 276

® Ibid., pag. 281
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1.4 METODOLOGIA

1.4.1 Tipo de estudio. El presente trabajo requiere de un estudio descriptivo, por
tal razén se ocupara de describir las caracteristicas que identifican los diferentes
elementos y componentes de su interrelacion con el propoésito de delimitar las
caracteristicas: Internas, Externas y competitivas de SALEYJHO S.A.

1.4.2 Método de investigacion utilizado. En método de investigacion que se
utilizara en el desarrollo de este trabajo es el Inductivo — Deductivo. Inductivo
debido a que permitira a través de la observacion de los fendmenos en particular
enmarcar el problema de investigacion. Deductivo puesto que de postulados
generales se podran describir fendmenos particulares, lo cual coadyuvara a la
aplicacién de las Teorias Administrativas antes planteadas en el Marco Teorico,
con el fin de llevar a buen termino los objetivos propuestos.

1.5 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

1.5.1 Fuentes primarias. La observacion se utilizar4 como técnica de recoleccion
de informacién, puesto que con esta se podrda conocer la realidad y definir
previamente los puntos mas importantes que deberan ser recolectadas en funcion
directa con el objeto del estudio. Igualmente se realizaran 32 entrevistas dirigidas
al personal que labora en SALEYJHO S.A. distribuidas (Ver Anexo A). Ademas se
estableceran una serie de paneles con expertos de las diferentes areas del
conocimiento. Teniendo en cuenta que se aplicara un muestreo de juicio o criterio,
debido a que no se conoce la poblacién y por tal esta es infinita (Ver Anexo B).

Para el calculo del tamafo de la muestra, y como sugerencia del honorable jurado,
se utiliza la formula cuando la poblacién es infinita con resultados cuantitativos de
las encuestas, en el campo de ocurrencia del 50%, con un nivel de confianza del
95%, y un margen de error del 5%.

n= N*Z’*p*q
(N-1)*e® +2° *p*q

1.5.2 Informacion:

N = Poblacion

Z = Nivel de Confianza

P = Probabilidad de que Ocurra

g = Probabilidad de que no Ocurra
e = Margen de Error

DATOS:
N = 169.000
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Z=95%~ 1.96

P =50% ~_ 0.50
Q=50% ~_ 0.50
e=5%~ 0.05

n=__ 169.000* (1.96)> * 0.5*0.5
168.999 (0.05)% + (1.96)° *0.5* 0.5 n= 383.6~ 384

1.5.3 Fuentes secundarias. Este punto suministrara la informacion necesaria
para el desarrollo de este trabajo, puesto que por medio de los Libros,
Enciclopedias, Tesis, Diccionarios e informes de gestion de la empresa de
periodos pasados, seran vital para evaluar, analizar las variables y el
ordenamiento logico del desarrollo de este trabajo que haréa parte significativa del
mismo.
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2. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y AREA DE COBERTURA
2.1 EL MUNICIPIO

2.1.1 Resena histoérica. El Distrito Especial de Tumaco fue fundado el 30 de
Noviembre de 1640 por el Padre Francisco Ruii (fecha adoptada mediante
Acuerdo No. 013 de 1988). El Distrito Especial de Tumaco esta situado en el
extremo sur - Occidental de Colombia en el Departamento de Narifio, formando
parte integral de los territorios bajos que conforma la llanura del Pacifico, regién
colindante con el Ecuador, convirtiendo a Tumaco en Distrito especial fronterizo.

La cabecera Distrital es la ciudad portuaria de Tumaco, conformada por tres (3)
islas: ElI Morro (Zona turistica), la Viciosa (Zona Residencial) y Tumaco (zona
comercial, de servicios y residencial)

2.1.2 Limites distritales:

Norte: con Francisco Pizarro (Salahonda); Sur: Con la Republica del Ecuador;
Occidente con el Océano Pacifico; Oriente: Con los municipios de Roberto Payan
y Barbacoas.

Delimitacién urbana: hasta 15 kilbmetros de distancia del medio de la cabecera
municipal, sector denominado el Tigre (acuerdo Municipal No. 132 de 1994)
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Figura 1. Mapa Localizacién geogréafica de Tumaco
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Fuente: Planeacion Distrital de Tumaco

2.1.3 Infraestructura, productiva y de servicios. Entre las ventajas
comparativas y competitivas que tiene Tumaco, a nivel de infraestructura fisica, y
que sirve como plataforma econdomica para facilitar, atraer y desarrollar
actividades productivas y de servicios, se encuentran las siguientes:

e EIl Puerto mercante: a cargo de la sociedad portuaria Regional de Tumaco.
Tiene un area total de 35.000 m2, pueden atracar buques hasta de 10.000
toneladas. Cuenta con éareas de bodegas para almacenamiento, patio de
contenedores de unos 10.000 m2 y oficinas administrativas en las mismas
instalaciones del puerto, la C.. ACEPALMA posee tres (3) tanques de
almacenamiento de aceite crudo de palma con capacidad de 3,2 y 1 toneladas,
que le permite al sector palmicultor exportar por Tumaco este producto hacia el
mercado europeo, principalmente a Francia, Holanda y reino Unido.

e EIl Puerto pesquero o COPESNAR: empresa que administra y presta los

servicios del puerto, tiene una de las instalaciones con mayor capacidad de
almacenamiento, produccion de hielo (30 toneladas /dia) y frio (mas de mil
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toneladas frio/dia), tunel de canalizacién (72m2) y 1473 m2 en areas de bodega.
Complementario al puerto se cuenta con instalaciones para las empresas conexas
y para adelantar programas de formaciéon y capacitacion técnica para los
pescadores artesanales a través de FUNDAPESCA - Fundacion Social Puerto
Pesquero.

e El puerto petrolero: bajo la direccion de ECOPETROL es una estacion
Terminal que almacena 750.000 barriles de crudo en cuatro (4) tanques, con
producto proveniente de los campos petroleros del putumayo y de alli es
transportado en buque — tanques hacia la ciudad de Cartagena para luego ser
bombeada a Barrancabermeja para su refinamiento.

e EIl puerto turistico: se caracteriza por sus valiosos atractivos naturales
representados por las playas la Isla del Morro, Isla de Boca grande, Punta de
Cascajal, bosques de manglar y rios como el Mira, Canapé, y Rosario entre otros.
Tiene una infraestructura Hotelera, de Restaurantes y Estaderos Turisticas
acordes al paisaje tropical y con una tendencia Eco turistica.

e EIl aeropuerto “LA FLORIDA”: facilita el transporte aéreo regional y nacional
en una pista de 1.000 metros de longitud con dos (2) aerolineas: Avianca y
Saténa, lo que permite 2 vuelos diarios hacia Cali y Bogota.

e La carretera: la via terrestre Tumaco — Pasto Tiene una extension de 304
kilbmetros totalmente pavimentados, ademdas esta via permite conexién con el
Interior del Pais y conexién con la vecina republica del Ecuador; Tumaco — El
Espino — Ipiales - Tulcan. La carretera binacional Tumaco (Colombia) —
Esmeraldas (Ecuador) esta a punto de culminarse lo cual facilitara el intercambio
comercial y el Desarrollo — Socio econémico Fronterizo.

e Comunicaciones: el servicio de telefonia fija se presta por intermedio de
Telecom con 12.000 lineas telefénicas, ademas cuenta con telefonia celular por
medio de empresas como son Tigo, Movistar y cancel ademas de servicio de
internet.

e Servicio energético: el servicio de energia que utiliza el Distrito Especial de
Tumaco proviene del Sistema Nacional de Interconexion Eléctrica, el cual ha
servido para energizar importantes poblados rurales con buen potencial
agroindustrial.

2.1.4 Actividades econdmicas. Mediante ejercicio de sectorizaciéon de los tipos
de economia que tenemos: Sector primario o extractivo, sector secundario y el
sector terciario que corresponde a servicios y comercio; y la importancia que estos
ejercen, se llego a una aproximacion muy esquematica y a una inconclusa, sobre
todo por la carencia de estadisticas, pero que nos indica las tendencias de las
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diferentes actividades econdmicas que se desarrollan en el municipio a nivel
urbano y rural.

e El campo tumaqueno: una de las economias principales de Tumaco es la que
se genera en el campo, la cual se caracteriza por establecer fincas en poli cultivos.
Tradicionales como cacao, platano, coco, yuca, chontaduro, cana, tagua, frutas
tropicales (Boroj6, zapote, caimito, papaya, guanabana, naranja y limon,
principalmente); y la cria de especies menores como gallinas, patos, pavos,
cerdos y ganado. Buena parte de la produccién es para el autoconsumo familiar y
los pocos excedente se comercializan interveredal y en el mercado de Tumaco.

Otros renglones importantes de la economia campesina son la venta de madera
en troza o bloque que es comercializada en Tumaco y en otras ocasiones es
despachado a Pasto, Cali o Buenaventura; y el cultivo de palma de aceite con
semilla no certifica, en pequenas areas denominada “apafada” y que representa
un ingreso adicional para la unidad familiar.

Adicionalmente el habitante de la zona rural, especialmente el de las playas, zona
marina y fluvial, practica la pesca artesanal de peces, crustaceos y moluscos para
el autoconsumo y el excedente para el mercado local, y en el caso de la concha
de piangua, se exporta hacia el Ecuador.

e Microempresa rural: también se desarrollan actividades micros empresariales
rurales en los principales centros poblados. EI comercio de abarrotes y viveres;
servicio de transporte, confeccibn de ropa para uso industrial, productos
elaborados en madera para la agroindustria de la palma, fabricacion de guantes
de cuero, pequefnos negocios con articulos de primera necesidad y talleres metal
mecanicos y automotriz, entre otros.

El otro tipo de economia rural es la agroindustria de la palma de aceite, intensa en
capital, en tecnologia, en mano de obra no calificada, y areas de cultivo extensas.
Las siete (7) plantas extractoras existentes en la zona, transforman el fruto de la
palma en aceite crudo para la exportacion hacia los mercados del Reino Unido,
Francia y Holanda.

e Ganaderia: la Cria de ganado vacuno para ceba, y en menor cantidad para
leche, tiene buenos perspectivas de mercado en especial para producir carne en
canal; sin embargo, no logra posicionarse como un renglén de primer orden de la
economia del Distrito.

e Actividades: referente a la economia urbana de Tumaco, esta se centra en
las actividades comerciales y de servicios, o sector terciario de la economia. Es el
que ofrece, distribuye y vende al consumir final lo que produce el sector primario y
secundario.
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e Pescados y mariscos: entre las actividades mas significativas se encuentran
las relacionadas con la compra, procesamiento y comercializacién de pescados y
mariscos, a cargo de las pesqueras que tiene sus propios cuartos frios y salas de
proceso. Asi mismo, manejan los mercados hacia el interior del pais y cuatro (4)
de ellas son compafias internacionales — C.l. que exportan sus productos
directamente al mercado de Estados Unidos, principalmente a Miami.

e La madera: el acopio, transformacion y comercializacion de madera, utilizada
para la construccion local y nacional, es otra actividad con relativa importancia
realizada por los aserraderos ubicados en la ciudad.

e El cacao: la compra de cacao y su posterior despacho a las ciudades de
Manizales y Medellin, por parte de las companias Luker y Nacional de chocolates
es considerada también una actividad comercial importante por ser esta una de las
actividades mas tradicionales de la economia urbana y rural del Distrito.

e ElI coco: las comercializadoras de coco juegan también un papel
preponderante por ser este producto muy propio de la economia campesina,
aunque presenta serios problemas fitosanitarios. El producto es despachado a las
industrias y mercados de Cali, Manizales y Medellin.

e Industria: a nivel de industria se encuentran la fabrica de Harina de Pescado,
embotelladora de agua, fabrica de Utiles de aseo: Escobas y trapeadores y
pequenos astilleros de madera y fibra. La pesca industrial es practicada en barcos
especializados y con modernas tecnologias para capturas de atun, camarén de
aguas someras, pesca blanca y pelagicos costeros (carduma).

e Turismo: el turismo y sus servicios complementarios como hoteles,
restaurantes, cafeterias, panaderias y pastelerias, fuentes de soda, estaderos,
discotecas, heladerias, licoreras, artesanias, (instrumentos musicales, articulos
de concha de coco, tagua, fibras vegetales, maderas, etc.) folclore, transporte
urbano, fluvial y maritimo y agencia de viajes, es un sector promisorio con las
limitantes propias de la situacién socio — Politica de la regién y el Pais.

e Actividades urbana: un ultimo grupo de establecimientos que ofrece multiples
servicios completan la actividad econdémica urbana, entre los que se destacan las
ferreterias, graneros, tiendas, distribuidores de carnicos, supermercados, venta de
verduras; casas de empefno, almacenes de ropa, calzado, variedades vy
miscelaneas, electrodomésticos, insumos y elementos agropecuarios, insumos
para computadores, insumos para la pesca; talleres de metal- mecanica,
automotriz, fuera de borda; papeleria, salas de belleza, modisterias, sastrerias,
carpinteria, y ebanisteria, y servicios de mensajeria, salud, educacion,
telecomunicaciones, bancarios, portuarios y de construcciéon, entre otros. Sin

35



desconocer el sin numero de ventas callejeras; estacionarias y ambulantes,
propias de la economia informal.

2.1.5 Indicadores socioeconomicos de calidad de vida. Pese a la gran
biodiversidad étnica, cultural y ambiental, asi como las inmensas potencialidades
economicas, la region registra uno de los mas bajos indices de calidad de vida del
pais, como a continuacion se senalan, segun diferentes fuentes: BID- Plan
Pacifico, CORPEZ de occidente y DANE:

> El ingreso per-capita afo es de US $1.000, mientras que el promedio nacional
es de US $2.000.

» Latasa de desempleo supera el 40%, en tanto que el promedio nacional es del
20%.

> EI 38% de la poblacion es analfabeta, en tanto que el resto de pais registra el
11.1%.

> La tasa de mortalidad infantil es de 110 por mil, contra el 28.2 por mil del
promedio nacional.

» Para atender la salud de los habitantes existe 1.6 médicos por cada 10.000,
frente al promedio nacional de 9.2 por cada 10.000.

» La cobertura del Servicio Educativo es de 77% y a nivel nacional es de 86%

> El 41% de las viviendas carecen de los servicios basicos — agua potable,
energia, disposicion de desechos liquidos y sélidos, mientras que el promedio
nacional se sitia en el 10%

» Las necesidades bésicas insatisfechas — NBI- son del 84.9%, mientras que el
promedio nacional es del 32.2%.

» El 24% es poblacién que vive en estado de miseria.

2.2 ANTECEDENTES

Empresa Agroindustrial SALEYJHO S.A. Esta ubicada a veinte (20) kilbmetros de
casco urbano del Distrito especial de Tumaco en la via que nos comunica con la
ciudad de Pasto capital del Departamento, vereda conocida como buchelli, en la
cual se encuentran igualmente la bocatoma del acueducto, la estacion de la
interconexion eléctrica y la planta de residuos sélidos, los cuales brindan muchas
ventajas a nuestra Empresa.
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SALEYJHO S.A. Es una Empresa que cuenta con modernas instalaciones para la
cria, engorde, sacrificio, procesamiento, distribucién y comercializacién de carnes
como son cerdo, res y pollo.

2.2.1 Mision. Somos una Empresa agroindustrial, generadora de empleo y
desarrollo para la region, dirigiendo nuestros esfuerzos Productivos a satisfacer
expectativas y necesidades de nuestros clientes y consumidores; contamos con
una plata fisica acorde a las exigencias y normas legales vigentes, para brindar
asi a usted seguridad, calidad, higiene, respeto y compromiso en todos nuestro
productos.

2.2.2 Vision. En el 2007 ser una Empresa lider y efectiva, en la produccion y
comercializaciéon de carnes.

2.2.3 Principios corporativos:

e Calidad: brindar a nuestros clientes y consumidores productos aptos para el
consumo, confiables y que a su ves proporcionen salud y nutricion.

e Puntualidad: nuestra razén de ser es llegar a todos y cada uno de los hogares
Tumaquefos y demas, con nuestros productos en el mismo instante que lo
requieran. Igualmente aplicable al cumplimiento de los deberes y/o tareas
internas.

e Respeto: cuando nos referimos a este, nos estamos enfocando al desarrollo
sostenible de nuestro municipio, por ello empleamos personal local y con esto
permitir que sean testigos y vigilantes de sus propios recursos.

e Trabajo en equipo: cuando hablamos de trabajo en equipo hacemos
referencia a la importancia que tiene nuestro recurso humano, ya que todas y cada
una de las tareas de esta Empresa estdn basadas en un sistema integral,
reconociendo el trabajo en equipo como soporte basico de sus realizaciones.

e Compromiso: nuestro compromiso es con la gente por que creer en Colombia
es generar empleo y por otra parte colmar los deseo y expectativas de nuestros
clientes y consumidores.

2.2.4 Obijetivos corporativos:

e Mejorar la calidad de vida de nuestros colaboradores y accionistas.
e Aumentar las utilidades.

e Optimizar recursos.
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Establecer proyectos y procesos para aumentar la eficiencia, calidad y
satisfaccion del cliente interno y externo.

Posicionar la empresa como lider en el sector y asi ocupar un lugar importante
dentro de la economia regional y nacional.
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2.3 ORGANIGRAMA EMPRESA SALEYJHO S.A.
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3. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

3.1 ANALISIS DE LA CULTURA CORPORATIVA

Es el modo como las empresas hacen las cosas, como instituyen prelaciones y
proporcionan jerarquia a las diferentes tareas empresariales. Al mismo tiempo
interviene en la manera como la gerencia resuelve las tacticas trazadas, por ende
la cultura corporativa es una de las mayores fortalezas de una organizacion si
armoniza con sus estrategias, pero si esto no ocurre, sera una de sus principales
debilidades.

3.1.1 Estilo de direccion. La Administracién aplica un estilo de direccion
Participativo y Democratico puesto que utiliza la consulta para practicar el
liderazgo, delega en algunas ocasiones su derecho a tomar decisiones finales y
sefala directrices especificas a sus subalternos pero consulta sus ideas y
opiniones sobre muchas decisiones que les corresponden. Ademas, promueve la
conformacion de grupos de trabajo a quienes atiende y considera dignamente sus
apreciaciones.

3.1.2 Talento humano. El personal de SALEYJHO S.A. Es capacitado, esta
acorde con los perfiles requeridos y poseen caracteristicas de eficiencia y
productividad en su mayoria, hecho por el cual este factor es uno de los pilares del
desarrollo organizacional de la empresa.

3.1.3 Sistema de recompensas y sanciones. En SALEYJHO S.A. Se posee un
sistema adecuado de recompensas o incentivos a la buena labor del trabajador, es
por esto que a las areas que hagan mejor uso de las asignaciones se les hace un
reconocimiento de manera escrita. Y como una especie de motivacion al personal
se brindan cursos de crecimiento empresarial y personal totalmente gratuitos.

3.1.4 Toma de decisiones. A través de las comisiones de trabajo promovidos por
la Gerencia de SALEYJHO S.A., se les ha otorgado a estos la autonomia en la
toma de decisiones para la solucion de problemas basicos, no obstante para las
decisiones de tipo trascendentales para el normal funcionamiento de la empresa
son tomadas por la gerencia.

3.1.5 Direccionamiento estratégico. Saleyjho S.A., infortunadamente no tiene un

direccionamiento estratégico acorde a sus necesidades, por tanto no se cuenta
con programas y planes de accion a desarrollar de manera adecuada.
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3.2 PERFIL DE LA CAPACIDAD INTERNA (PCI)

El andlisis de los diferentes factores que afectan positiva o negativamente la
operacion corporativa de las empresas u organizaciones es un medio para evaluar
las Fortalezas y Debilidades de las mismas, informacion indispensable para
planificar el futuro de la empresa Saleyjho S.A.

.3.2.1 Capacidad directiva:

% Toma de decisiones: la Gerencia de la empresa no es totalmente autbnoma
en la toma de decisiones ya que estas deben ser consultadas y aprobadas por la
junta directiva, que en algunos casos debe consultar a la asamblea general de
socios; su autonomia se limita a decisiones de poca importancia y trascendencia
para la empresa.

Las decisiones tomadas por la administracion deben ser consultadas ala junta
directiva para su analisis y conclusiones de costos/beneficio de las decisiones a
tomar previamente autorizadas.

Por lo anterior se concluye una Debilidad Alta.

% Planes de accion: la empresa Saleyjho S.A. Cuenta con Reglamento Interno
de Trabajo, una mision, visién, Manual de procedimientos y funciones asi como
unos objetivos que no son de conocimiento general ya que no han sido
socializados en la empresa y reposan en los archivos de la misma. La Empresa no
cuenta con planes de accién a corto ni largo plazo ni politicas organizacionales
tampoco cuenta con un proceso de elaboracion de presupuesto efectivo.

Estos factores hacen que la Organizacion no se proyecte  administrativamente
hacia un entorno competitivo, constituyendo una Debilidad Alta

% Estructura organizacional: la Organizacién cuenta con un organigrama
donde especifica claramente las Lineas de Autoridad, y su estructura
organizacional con sus diferentes departamentos y cargos, a pesar de que no es
de conocimiento general por el personal de la empresa, no ha influido en la
eficiencia en las labores de la Empresa. Por lo cual se considera una Fortaleza
Menor.

% Control: SALEYJHO S.A. El presupuesto de la empresa no obedece a la
realidad actual de la empresa por lo que debe ser ajustado constantemente y ha
hecho que en ocasiones no se disponga de los recursos necesarios para sus
actividades de negocios y funcionamiento.

La verificacién de los procesos y actividades diarias son realizadas por cada jefe

de departamento de acuerdo con las directrices dadas, para identificar errores o

desviaciones con el fin de corregirlas a tiempo y evitar su repeticion. La empresa
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no ha definido parametros de evaluacién del desempeno de sus colaboradores y
son medidos de acuerdo al criterio del jefe inmediato. Por lo cual consideramos
este factor una debilidad media de gran impacto para la empresa.

% Comunicacion: la Empresa cuenta con medios de comunicacion al interior
de la misma pero se realiza de manera informal auque de forma jerarquica y
siguiendo las lineas de autoridad para evitar distorsion y malos entendidos, en lo
referente a las labores diarias. No existen una retroalimentacién por parte de los
colaboradores y muy raramente se reciben ideas 0 sugerencias porque estos son
reacios a expresarlas ya que sienten que no son tenidas en cuenta por la
administracién. En la comunicacién externa la empresa no cuenta con un sistema
apropiado y eficaz de sugerencias por parte del cliente. Por lo que este factor se
constituye en una debilidad mayor

% Herramientas administrativas: La empresa cuenta con el Reglamento
Interno de Trabajo, Manual de Funciones, Manual de Procesos y Procedimientos,
organigrama, mision, vision y objetivos, pero no cuenta con estudios de mercado,
competencia, tampoco con una planeacién estratégica. Por lo que se concluye lo
anterior una Debilidad Alta

3.2.2 Capacidad competitiva:

% Conocimiento de Competencia. No se han realizado estudios sobre la
competencia, Se considera una Debilidad Media.

« Publicidad: no se invierte en publicidad constante, esta se realiza
esporadicamente cuando se amerita el caso y se realiza difusion en los medios
televisivos y radiales locales. Se considera una Debilidad Baja.

% Investigacion de mercados: en la empresa nunca se ha realizado un
estudio de Mercado por lo que se tiene un total desconocimiento acerca del
entorno que rodea la empresa, las caracteristicas del mercado y que estrategias
emplear para una mayo participacion en el mercado y su permanencia en este. Se
tenia una confianza y desinterés ya que la demanda superaba la oferta gracias al
buen momento econémico por el que atravesaba el distrito. Se considera una
debilidad alta.

% Servicios adicionales: constantemente se prestan servicios adicionales, de
arrendamiento o alquiler de equipos, matadero, cuarto fri6 y transporte, pero
sobresale la razon social de la empresa. Consideramos una fortaleza alta

% Instalaciones: SALEYJHO cuenta con una excelente infraestructura fisica

adecuada correctamente para el levante y procesamiento de productos carnicos

con todas las normas y requerimientos exigidos por la ley. las instalaciones fueron

construidas para brindar comodidad al trabajador y eficiencia en los procesos con
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equipos y herramientas adecuadas para cada labor, amplios espacios, buena
iluminacion, agua potable y energia eléctrica permanente, distancias adecuadas
entre areas y carreteras amplias para facilitar el transporte y movilidad en la
empresa, con unas instalaciones confortables mediante el buen aprovechamiento
del espacio. La ubicaciéon geografica es estratégica ya que no esta en la zona
urbana ni a mucha distancia de esta y a pocos metros de la via principal. Por lo
que se considera una Fortaleza Alta.

% Puntos de venta: la empresa cuenta con varios puntos de venta en toda la
Ciudad de Tumaco los cuales cuentan con todos los equipos necesarios y las
condiciones optimas para su funcionamiento, ubicados en lugares estratégicos
que ofrecen los productos frescos y cumplen con todos los requerimientos y
normas exigidos por las leyes referentes a la distribuciébn comercializacion vy
conservacion de productos carnicos. Por lo cual consideramos esta una Fortaleza
Alta

% Calidad del producto: la calidad de sus productos es una Fortaleza Alta
para Saleyjho S.A. por lo cual tiene una gran aceptacion en el mercado sus
productos son apetecidos por la frescura, conservacion, sabor, consistencia y
presentacion, ademas de la correcta manipulacion e higiene.

% Precio del producto: los precios fijados por la empresa son basados en la
calidad del producto y en gran medida se ven afectados por los costos de los
insumos o materia prima, lo que no los hace muy competitivos en el mercado
sobre todo en el sector avicola, en el sector de bovinos los precios son
competitivos. Por esto consideramos que es una Debilidad Media.

s Precio de insumos o materia prima: los precios de los alimentos
concentrados e insumos de huso veterinario son elevados debido a que tienen que
ser transportados del interior del pais o del Ecuador por los cierres de la via por
derrumbes que dificulta el transporte de concentrados que son perecederos, asi
como los constantes cortes de energia por danos o derribamiento de torres que
suben los costos de produccion. Teniendo en cuento todo esto consideramos una
Debilidad Alta.

3.2.3 Capacidad financiera:

% Sistema contable: la empresa cuenta con un departamento de contabilidad
con talento humano calificado, equipos de computacién y el programa contable
SIIGO la informacién se registra dia a dia de forma agil y se dispone en cualquier
momento de los estados financieros de la empresa, teniendo en cuanta la
importancia de estos aspectos se considera una Fortaleza Alta.

% Crecimiento empresarial: se mide a través del numero de clientes que
consumen nuestros productos al por mayor y en forma periédica ademas de las
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ventas registradas en los puntos de venta y mediante el porcentaje de recaudo de
cartera morosa, mostrando esta los resultados de algunas metas trazadas por la
empresa. No se cuenta con la opinion del cliente a los diferentes servicios y
productos que ofrece la empresa. Por lo anterior se considera una Debilidad
Media.

% Sistema presupuestal: el gerente de la empresa elabora el presupuesto
para ser presentado a la junta directiva donde se discute y se elabora su proyecto
presupuestal para un semestre el cual tiene que ser ajustado varias veces. Es una
Debilidad Media.

% Liquidez: la empresa no dispone del efectivo necesario, ya que las ventas
han bajado debido ala mala planificacion en los ciclos de produccion lo que hace
qgue no se disponga de los productos en forma constante, asi como el huso de los
recursos para gastos diferentes ha los de produccién lo que no han permitido
obtener resultados satisfactorios. Por lo anterior se deduce una Debilidad Alta.

3.2.4 Capacidad del talento humano:

% Motivacion: la organizacién no cuenta con un sistema de motivacion que
reconozca e incentive el esfuerzo del personal de trabajo. La gerencia asi como
los jefes de departamento tratan de infundirles a sus colaboradores una cultura de
colaboracién, respeto, camaraderia y responsabilidad, depositando en ellos la
confianza para realizar su trabajo lo cual es necesario en una organizacion; cabe
destacar la colaboracion de la administracion en fechas especiales. Este factor es
muy importante para el talento humano para que se sientan satisfechos y a gusto
e importantes para la empresa con su labor desempefiada. Por lo tanto se
considera una Debilidad Media.

% Capacitacion: al personal se lo capacita solamente cuando se requiere o
cuando la situacion lo amerita no se cuenta con un programa de capacitacion que
permita a los trabajadores capacitarse y ascender, no se cuenta con profesionales
necesarios para el manejo de la empresa y de la produccion restandole
competitividad a la misma. Por lo tanto es una Debilidad Alta.

% Experiencia: no se realiza en la empresa una seleccion de personal para
proveer un cargo lo que se exige es una experiencia minima dependiendo del
puesto a ocupar. Por lo tanto se concluye una Debilidad Media

% Remuneracion: la asignacién salarial se realiza de acuerdo al cargo,
funciones y grado de responsabilidad, se paga prestaciones sociales parafiscales,
auxilio de transporte y seguridad social. Por consiguiente se considera una
Fortaleza Alta.
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% Clima organizacional: la empresa brinda espacios para la integracién un
ambiente organizacional de cordialidad, camaraderia y respeto entre
administrativos y colaboradores; de igual modo se busca la construccion de la auto
confianza en el desempefio de sus funciones. Al interior de la empresa no se
presentan conflictos interpersonales entre los trabajadores. Se considera una
Fortaleza Alta.

3.2.5 Capacidad tecnoldgica:

% Aplicacion de tecnologia: SALEYJHO. S.A. Cuenta con tecnologia que
brinda agilidad en los procesos, administrativos, productivos y de informacion;
para el manejo de la actividad contable se cuenta con un software. Se concluye
una Fortaleza Alta.

% Conocimientos, capacidades y destrezas: todo el equipo de trabajo que
forma parte de la empresa tiene conocimiento pleno de sus funciones, ya que en
el momento de la contratacion sé da la induccion necesaria para el conocimiento y
buen desempeno del puesto, la organizacién en sus inicios capacito al personal
para manejar equipos y herramientas y durante los afos han adquirido habilidad,
destreza y experiencia de acuerdo a las tareas y Funciones correspondiente al
cargo. Siendo asi se considera una Fortaleza Alta.

3.2.6 Matriz de impacto de la capacidad interna. Luego de ser analizadas las
fortalezas y las debilidades de Saleyjho. S.A. se procede a calificarlas en la Matriz
de Impacto de la Capacidad Interna, en Alta, Media y Baja para poder analizar el
impacto en la empresa.
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Cuadro 2. Matriz de impacto de capacidad interna para empresa

agroindustrial Saleyjho. S.A.

Factores Internos

Fortaleza

Debilidad

Impacto

A M B

A M

| CAPACIDAD DIRECTIVA
% Toma de Decisiones

0

X

X

R/

» Planes de Accion

X

7
*
% Estructura Organizacional

0

R/

% Control

X| X| X

0

% Comunicacién

7

% Herramientas Administrativas

R/

x

CAPACIDAD COMPETITIVA
% Conocimiento de la Competencia

0

0

Publicidad

0
0
% Investigacién de Mercados

0

0

% Servicios Adicionales

x

X

0

% Instalaciones

0

% Precio del Producto

0

% Calidad del producto

X

0

% Puntos de Venta

>

b

0

% Precio de Insumos

«+ Sistema Contable.

% Crecimiento Empresarial

% Sistema Presupuestal.

b

X

*

Liquidez

APACIDAD DEL TT HH

0’0 O &

Motivaciéon

0’0

Capacitacion

|

|

|

|

|

|

|

|

| CAPACIDAD FINANCIERA
| o
|

|

|

|
K
K
K

0’0

Experiencia

0’0

Remuneracion.

*

R/
*

Clima Organizacional.

)

APACIDAD TECNOLOGICA

% O

» Conocimientos, Capacidades
Destrezas.

y

| % Aplicacién de Tecnologia.

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Fuente: Esta investigacion.
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3.2.7 Matriz de evaluacion de factores internos (mefi) para la empresa
agroindustrial SALEYJHO S.A. Se elabora a partir de la Matriz de Impacto de
Capacidad Interna, donde se extrae las Fortalezas y Debilidades mas importantes,
las cuales se ponderan con valores entre 0,0 ninguna importancia y 1,0 total de
importancia cuya suma de 10, luego se califica cada variable de 1 a 4, segun sea
Fortaleza o Debilidad.

Cuadro 3. Matriz de evaluacion de factores internos (mefi) para la empresa
agroindustrial SALEYJHO S.A.

\ Factores Internos Claves ' Ponderacion | Calificacion | Resultado
| Capacitacion | 0,04 | 1 . 0,04
| Crecimiento Empresarial | 0,04 | 1 . 0,04
| Precio de insumos | 0,06 | 1 . 0,06
| Toma de Decisiones | 0,05 | 1 . 0,05
| Herramientas administrativas | 0,06 | 1 . 0,06
| Planes de Accion. \ 0,06 \ 1 . 0,06
| Comunicacion. | 0,04 | 1 . 0,04
| Conocimiento de la Competencia | 0,05 | 1 . 0,05
| Publicidad \ 0,04 \ 1 . 0,04
| Motivacién | 0,05 | 2 . 0,10
| Aplicacién de Tecnologia | 0,05 | 3 . 0,15
| Puntos de Venta | 0,04 | 3 0,12
| Sistema Contable | 0,06 | 3 . 0,18
| Estructura Organizacional | 0,05 | 3 . 0,15
| Liquidez | 0,05 | 2 . 0,10
| Clima Organizacional | 0,04 | 3 0,12
| Motivacion \ 0,06 \ 2 0,12
| Calidad del producto \ 0,05 \ 4 0,20
' Instalaciones \ 0,06 \ 4 . 0,24
| Remuneracién | 0,05 | 4 0,20
| TOTAL | 1,00 | Il 2,12

Fuente: Esta Investigacion.

El resultado total ponderado de los factores internos para Saleyjho. S.A. es de
2,12, lo que indica que posee fortalezas relativamente fuertes que representan
ventajas de la compariia hacia sus servicios a sus clientes; gracias a factores de
capacidad directiva, competitiva, financiera y de talento humano que ha sido de
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gran influencia y que estdn ayudando a que Saleyjho. S.A. Se mantenga y se
desarrolle.

3.3 PERFIL DE AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL MEDIO (POAM)

Con relacion a la metodologia esta nos permitira identificar y valorar las amenazas
y oportunidades potenciales que se presentan en el entorno para Saleyjho y
dependiendo de su impacto e importancia se podra establecer que clase de
Amenaza u Oportunidad es para la misma.

La evaluacién del entorno se centra en la identificacién y evaluacion de las
tendencias y acontecimientos que estdn mas alla del control de una sola empresa.
La auditoria externa revela las oportunidades y las amenazas clave que
confrontan a una empresa. De tal manera que los gerentes sean capaces de
formular estrategias para aprovechar las oportunidades y evitar o reducir el
impacto de las amenazas.

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo
no controlables por la organizacion, pero que representan elementos potenciales
de crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un factor de gran
importancia que permite de alguna manera moldear las estrategias de las
organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la
suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero
representan fuerzas o0 aspectos negativos y problemas potenciales. Las
oportunidades y amenazas no sélo pueden influir en la atractividad del estado de
una organizaciéon; ya que establecen la necesidad de emprender acciones de
caracter estratégico, pero lo importante de este analisis es evaluar sus fortalezas y
debilidades, las oportunidades y las amenazas y llegar a conclusiones.

3.3.1 Analisis del entorno econémico:

% Inflacién: esta se define como el aumento continuo, sustancial y general en
el nivel de precios de bienes y servicios en un mercado en particular, esto crea en
la moneda una disminucién en su poder adquisitivo y por ende un aumento en el
costo de vida, es decir la inflacion se estima como el cambio porcentual del Indice
de Precios al Consumidor, esto desde el punto de vista de las empresas reduce
drasticamente la cantidad en la produccidon ya que a mayor precio menor demanda
de bienes y servicios.

La politica monetaria en Colombia se rige por un esquema de metas de inflacién,
en el cual el objetivo principal es alcanzar tasas bajas de inflacion y buscar la
estabilidad en el crecimiento del producto alrededor de su tendencia de largo
plazo. Por tanto, los objetivos de la politica monetaria combinan la meta de
estabilidad de precios con el maximo crecimiento sostenible del producto y del
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empleo; de esta manera, dicha politica cumple con el mandato de la constitucion,
y contribuye al bienestar de la poblacion.

Esta es la Unica manera de lograr un crecimiento sostenido que genere empleo y
mejore el nivel de vida de la poblacién. Por el contrario, si la economia crece a un
ritmo que no es sostenible, tarde o temprano se generard una crisis con
consecuencias graves para la economia, deterioro de los indicadores sociales,
pérdida de confianza de la poblacion y caidas en la inversién y en el empleo.

La junta Directiva del Banco de la Republica quienes tienen la responsabilidad del
manejo de la politica monetaria en Colombia, define metas cuantitativas de inflacién
para el afo en curso y el siguiente. Las acciones de politica de la JDBR estan
encaminadas a cumplir la meta de cada afno y a situar la tasa de inflacion alrededor de
3% en el largo plazo. La medida de inflacidon que se tiene en cuenta es la variacion
anual en el indice de precios al consumidor (IPC).

En junio de 2008 la inflaciéon anual al consumidor aumenté de nuevo y se sitio en
7,18%, 125 puntos basicos por encima de la observada un trimestre atras, y 268
pb mayor que el limite superior del rango meta de inflacion para el presente ano
(entre 3,5% y 4,5%). Como en meses anteriores, la aceleracion de la inflacion en
el segundo trimestre se debid principalmente al comportamiento de los alimentos.
Una baja inflacién incentiva la inversién. Las decisiones econdémicas mas
importantes que toman los individuos y las empresas son, usualmente, decisiones
de largo plazo: las decisiones de hacer una fabrica, de constituir una empresa, la
decisibn de educarse, de comprar vivienda. Estas decisiones dependen
crucialmente del grado de incertidumbre sobre el futuro. Una inflacion baja y
estable es un indicador de estabilidad macroecondémica que contribuye a que las
personas y las empresas tomen decisiones de inversién con confianza.

Teniendo en cuenta este corto analisis sobre la inflacién y las repercusiones que
puede tener en la economia y las empresas consideramos que esta es una
amenaza media, ya que Tumaco no es ajeno a este factor que afecta a todo el
pais.

% Acceso a financiacion: las multiples posibilidades de financiamiento
existentes en la actualidad, es una oportunidad que se debe aprovechar, porque
dadas las circunstancias de fenédmenos como el tsunami, el P.C (pudricion de
cogollos en las palmas de aceite), la gualpa en palmas de coco y la sustitucion de
cultivos entre otras, el gobierno nacional a través del ministerio de agricultura ha
fijado su atencién en este distrito especial de Tumaco y a emprendido programas
de ayuda para las pequefias empresa especialmente para el sector agrario, para
aminorar en parte la problemética existente, ofreciendo a los cultivadores,
empresarios, créditos blandos y de facil acceso, para la recuperacion de la
economia, lo cual se lo considera como una oportunidad media para acceder a
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capital de trabajo e inversion, para mejorar las condiciones actuales de la
empresa.

% Recesion econémica: en los ultimos dias ha estado de moda el tema de la
recesion econdmica en los Estados Unidos, que a puesto en aprietos a casi todas
las bolsas del mundo, analizamos este factor debido que nuestra economia esta
ligada estrechamente con la economia Norteamericana, Una recesion es una
disminucién de la economia, de la produccion, del producto interno bruto de un
pais. Cuando la economia presenta una disminucién sustancial en la produccion,
estamos ante una recesion econdémica, que si es muy prolongada hace que las
empresas para poder salir de sus inventarios tengan que ofrecerlo a bajos precios,
trabajando a pérdida, lo que afecta indudablemente su capacidad de produccién, y
como la capacidad de produccién de un pais, es la sumatoria de todos los factores
y elementos productivos, terminara el pais entero en problemas es por esto que se
considera como una amenaza media para cualquier organizacion.

Cabe resaltar que la economia Colombiana al igual que la economia
Latinoamericana viene mostrando un crecimiento alentador desde hace algunos
anos que a permitido en alguna manera desminuir el impacto de la desaceleracion
de la economia Norteamericana que se a sentido a nivel global.

% La reforma tributaria: es otra amenaza media que afecta al sector
empresarial puesto que el incremento del IVA y el aumento de productos de la
canasta familiar grabados con este impuesto de los cuales solo 36 quedan libres
del IVA, hace que suba drasticamente, el costo de vida afectando negativamente
el poder adquisitivo de la poblaciéon en general que se ve obligada a reducir el
gasto en la canasta familiar para poder cubrir otras necesidades lo cual reprime la
produccion de las empresas generadoras de riqueza. Cave ademas anotar que el
desmonte paulatino de los subsidios a la gasolina y los diferentes servicios
publicos es otro factor que afecta negativamente la economia.

% Crecimiento del PIB. la economia Colombiana viene mostrando un
crecimiento solid6 y sostenible gracias a la confianza de consumidores y
inversionistas, la recuperacién de la inversion, la expansion de la capacidad
instalada y el crecimiento de crédito en todas sus especialidades, pero siendo
concientes de la reseccién econdmica Norteamericana que se espera repercuta en
la economia mundial consideramos esta una oportunidad media

Durante el primer trimestre del afio 2007 fue de 8.09% sin incluir cultivos ilicitos y
es la segunda tasa mas alta desde 1978 que fue de 8.47% afno de la bonanza
cafetera, este alto crecimiento se debe al alto consumo de hogares y la inversion
privada y publica, convirtiéndose en el principal motor de crecimiento, la confianza
de inversionistas y consumidores, el crecimiento del primer trimestre se explica
también por la dinamica mostrada por los sectores como la industria, construccion,
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comercio y transporte, el consumo total crecié 5.4% la inversion crecidé 31.8%,
exportaciones crecid 9.43% y la construccion 28.3%.

Este crecimiento se debe a factores externos e internos: el primer caso ha sido
decisivo el buen momento de las exportaciones y la afluencia de inversion
extranjera directa, desde enero han entrado US$ 3.749 millones de dolares en
términos netos y en segundo los buenos resultados fiscales y la confianza en las
politicas del Gobierno.

Cuadro 4. Producto Interno bruto total y por habitante

(A precios constantes de 1994)

Total Por habitante
Millones Variacion Millones Pesos Variacion Délares
Fin de: de pesos anual % de ddlares anual % de 1994

de 1994

2003 79.884.490 3,86 96.647 | 1.791.792 2,11 2.168
2004 83.772.433 4,87 101.351 1.848.250 3,15 2.236
2005 87.727.925 4,72 106.136 | 1.905.507 3,1 2.305
2006 93.730.891 6,84 113.399 | 2.003.984 5,17 2.424
2007 (p) 100.777.524 7,52 121.924 | 2.120.701 5,82 2.566

Fuente: DANE y DNP (Departamento Nacional de Planeacion)

3.3.2 Analisis del entorno social:

% Crecimiento de la poblacién: teniendo en cuenta los datos estadisticos
suministrados por el Departamento Nacional de estadistica DANE de los dos
ultimos censos de poblacién realizados, en el afio de 1993 y el ultimo en el afio de
2005, los datos numéricos nos dicen que la poblacion tanto en el departamento de
Narifio, como en el distrito de Tumaco han sido estables con una leve tendencia a
crecer, lo cual es considerado como una oportunidad del macroentorno para que
la empresa la aproveche, ya que este factor, representa un buen potencial de
clientes, lo consideramos una Oportunidad media para Saleyjho S.A.
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Cuadro 5. Crecimiento poblacional en Narifo

ANO TOTAL HOMBRES MUJERES
1985 1336 561023 575439
1990 1250 619342 631263
1995 1352 673013 679145
2000 1445 721164 724248
2005 1541 771908 770048

Fuente DANE

% Politica de seguridad: el actual gobierno a emprendido una lucha frontal
contra los grupos ilegales armados que venian durante afios delinquiendo y
sembrando el terror en un amplio territorio del pais lo cual a echo que se tenga
que destinar gran parte de los recursos del estado a financiar la guerra y reducir la
inversion social, infraestructura, adecuacion de vias, entre otras que ayudan a
desarrollar y dinamizar la economia de un pais.

El gobierno busca también su financiacion a través de la reforma tributaria y el
impuesto de guerra o impuesto al patrimonio, ley 111 de 27 de Diciembre de 2006
que entro en vigencia a partir del 2007 hasta el 2010 con una tarifa del 1,2% para
contribuyentes cuya riqueza sea superior o igual a 3.000 millones. Por esto y
mientras dure este problema se considera una amenaza media.

% Nivel de desempleo: el nivel de desempleo es un factor que ejerce mucha
influencia en el desarrollo de la economia, ya que al disminuir la oferta de empleo,
también disminuye el poder adquisitivo de los individuos, y de las familias,
desmejorando su calidad de vida, convirtiéndose, en un gran problema social, que
afecta directamente el consumo, y hace que las empresas sean menos
productivas, generando inestabilidad en los diferentes sectores econémicos, por
ello se considera como una amenaza alta, ya que el poder adquisitivo de la
poblacién en Narifio es muy bajo y esto se refleja en el comportamiento de las
ventas, que descienden aparatosamente, sobre todo en el primer trimestre del
afno, donde los indices de desempleo son més altos, segun el DANE.
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Cuadro 6. Tasas de empleo y desempleo

Trece ciudades con sus areas metropolitanas

Periodo Tasa de Empleo % Tasa de Desempleo %
2002 53,3 17,6
2003 54,2 16,6
2004 53,8 15,3
2005 54,5 13,9
2006 53,9 12,9
2007 54,8 11,3
jul-08 55,2 11,9

Fuente DANE

% Orden publico: los grupos armados ilegales que ocuparon amplias zonas del
Pais y durante afos crecieron sembrando el terror especialmente de sectores
rurales que se ven amenazados por acciones criminales selectivas e incursiones
de Guerrilleros y Paramilitares como también de bandas emergentes en la Region
que obligan a los campesinos a sembrar cultivos ilicitos y a engrosar las filas de la
insurgencia que de no ser asi son obligados a dejar sus tierras y desplazarse a las
ciudades o pueblos cercanos donde no se presentan las condiciones minimas
para solventar las necesidades de los afectados y pasan a ser parte de los
cordones de miseria y aumentar la delincuencia urbana.

Hoy se libra una cruenta batalla entre estos grupos delincuenciales y las fuerzas
del estado aumentando los niveles de desplazamiento de habitantes de Algunos
Municipios y Localidades del Pie de Monte narifiense que huyen de los
enfrentamientos que se presentan entre miembros de la fuerza publica y la
insurgencia. Lo consideramos una amenaza alta
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Cuadro 7. Desplazamiento en Narino

Expulsor FAMILIAS PERSONAS HOMBRES MUJERES
TUMACO 1.187 5.434 2.637 2.797
BARBACOAS 203 949 435 514
FCO. PIZARRO 47 231 114 117
EL CHARCO 32 176 93 83
MAGUI-PAYAN 22 111 57 54
MOSQUERA 11 50 25 25
ARBOLEDA 10 44 19 35
LA TOLA 5 26 12 14
ROBERTO PAYAN 5 24 8 16
Otros Municipios 25 77 39 38
Total Narifio 1.547 7122 3439 3693
Total Muestra 1.759 8076 3908 4168

Fuente DANE

3.3.3 Analisis del entorno politico — juridico:

% Plan de seguridad del gobierno: la politica de Seguridad Democrética, uno
de los planes bandera del gobierno nacional de turno, es una oportunidad alta,
que a traido la recuperacion de la movilidad por las carreteras de Colombia, la
confianza por parte de los inversionistas Nacionales y Extranjeros asi como
también la tranquilidad en gran parte de la poblacion, la economia regional no
asido ajena a esta recuperacion y sea reactivado en unos indices satisfactorios, el
turismo es uno de los renglones de la economia regional que a demostrado un
crecimiento que a generado inversion en infraestructura y servicios del sector
hotelero sin desconocer la inversién y recuperacion del sector primario o
extractivo ayudando a mitigar en parte la grave problematica del desempleo.

% Legislacion comercial: regirse por ella es una Oportunidad Media que se
brinda, para desarrollar las diferentes actividades empresariales, ya que sirve
como soporte y comportamiento frente a situaciones generales que han sido
establecidas y reglamentadas para tales fines y ser aplicadas de forma particular,
de acuerdo a las condiciones especificas de cada empresa.

% Legislacion y reforma laboral: la legislacion laboral contribuye para actuar

bajo pardametros establecidos y buscar la armonia entre empleador y
colaboradores, actuando bajo pardmetros establecidos y reglamentados de forma
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general, que rigen las actuaciones de los individuos, generando orden y armonia
en las relaciones laborales que se originan.

Con la reforma laboral Ley 789, que se aprobd en diciembre de 2002, ha
permitido que los empresarios se ahorren 4 billones de pesos anuales, esta ley
busca reducirles los gastos a las empresas para que pudieran generar mas
empleo.

El articulo 25 de esa norma amplié la jornada laboral diurna, antes estaba desde
las 6 de la mafiana hasta las 6 de la tarde, con aquella ley, se ampli6 la jornada
desde las 6 de la manana hasta las 10 de la noche. Asi, quien trabaje, por decir
algo, hasta las 8 de la noche, no recibe ningun dinero adicional.

El articulo 26 redujo el pago adicional de los domingos y festivos trabajados. El 28
rebajo las indemnizaciones por despidos sin justa causa. Y el 51, les permiti6 a los
empresarios y empleadores acordar entre ambos el horario de trabajo durante la
semana segun las conveniencias de cada uno.

De acuerdo con esto, las empresas tendrian mas dinero para contratar a mas
empleados y flexibilidad en los horarios, para poder acomodar mas turnos. Asi,
habria mas cobertura en el empleo. Debian ocuparse 640.000 personas mas en
todo el pais, a pesar de que quienes ya poseyeran sus puestos redujeran sus
ingresos en cierta medida. Por esto consideramos que para la empresa es una

< Oportunidad media: la CUT ha expresado su inconformidad con esta ley ya
que considera que lesiona el derecho de los trabajadores y no a logrado cinco
anos después, los efectos que buscaba, reducir la tasa de desempleo.

% Plan economico del gobierno: la politica econdmica contempla una gran
variedad de aspectos, los impuestos, el tipo de cambio, el tipo de interés, la
inflacion etc. Todos bastante importantes para el desarrollo econdémico de
cualquier nacién y para el bienestar general de los pueblos. La politica econémica
es el conjunto de mecanismos, instrumentos y acciones que aplica el Estado con
el objeto de regular los hechos y fendmenos economicos. El objetivo principal de
la politica econémica es lograr el desarrollo socioeconémico del pais.

A partir de los logros obtenidos durante el periodo 2002 — 2006 en seguridad,
confianza de inversionistas, desarrollo econémico y social, el plan nacional de
desarrollo 2006 — 2010 tendra como orientacidén basica consolidar y continuar las
directrices del plan 2002 — 2006 pero con particular énfasis y prioridad en dos
objetivos fundamentales: Mantener el crecimiento econémico alcanzado
recientemente y complementarlo con una nocién mas amplia de desarrollo.

Basados en los resultados de crecimiento de algunos sectores de la economia, la
confianza de los inversionistas y el buen desempeiio del gobierno en lo
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economico, generando una tranquilidad econdmica, por lo cual consideramos que
el Plan Econdémico del Gobierno representa una Oportunidad Media

3.3.4 Analisis del entorno tecnoldgico:

% Tecnologia basica en la empresa: los modernos avances en tecnologia y
ciencia y la utilizacién apropiada de la misma, hacen que las empresas sean mas
productivas, competitivas y eficientes, lo que se traduce en ahorro de esfuerzos y
simplificacién de los procesos, aumento de la productividad y por consiguiente
maximizacion de los ingresos, SALEYJHO S.A., es conciente de las grandes
ventajas de poseer tecnologia apropiada para cada uno de sus procesos y no
asido indiferente a esta necesidad por lo cual cuenta con la tecnologia basica
apropiada para sus procesos; por lo cual este factor lo consideramos una
Oportunidad Media, para esta empresa.

% Herramientas de gestion administrativa: desafortunadamente la empresa no
cuenta con herramientas de gestion administrativa modernas e innovadoras
acorde a sus necesidades. Las herramientas de gestién proveen un método
sistematico para el analisis y la solucion de problemas; utilizandolas
apropiadamente ayudan a mejorar en forma importante el proceso de toma de
decisiones del negocio; en caso contrario seran la causa de un uso inadecuado de
recursos financieros y humanos, y de una desmotivacion dentro de la empresa. El
no contar con este tipo de herramientas como: Reingenieria, Administracion de la
Calidad Total, Analisis de Portafolio, Core Competences, Planeacion Estratégica,
etc. Nos hace considerar este factor como una Amenaza Media

3.3.5 Matriz de impacto (POAM). Esta matriz se la desarrolla con el fin de
obtener informacién sobre cada uno de los factores de analisis a cumplir,
economicos, sociales, politicos, geograficos, juridicos y tecnologicos, para
identificar oportunidades y amenazas provenientes del entorno, asignandoles un
impacto de acuerdo a la fuerza que ejerzan hacia SALEYJHO S.A.
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Cuadro 9. Matriz de impacto (POAM) Para SALEYJHO S.A.

' ECONOMICOS | |

| %% Inflacion | X L x|

| % Acceso a financiacién X | | x
< Recesion econémica | X x|

| % Reforma tributaria | X | x

| % Crecimiento del PIB | X | x

| % Crecimiento de la poblacion
% Politica de Seguridad

Nivel de Empleo
% Orden Publico

>

| % Plan de Seguridad del Gobierno X | ]
% Legislacion Comercial X | X

| % Legislacion y Reforma Laboral X |

| % Plan Econémico del Gobierno X X

0,

%+ Tecnologia Basica

0,

% Herramientas de gestion
administrativa

b
b

b
b

R/
L)
*
N . . N
. - - N
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N
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*
°

Andlisis de la Competencia
Barreras de Entrada

Poder de Negociacion de los X
Clientes

Poder de Negociacién de los X
Proveedores

o
x
<IN

b

X3

A

o
°0

Fuente: Esta investigacion
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3.3.6 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE). Una vez elaborada la
Matriz de Impacto (POAM), se procede a tomar las variables mas relevantes para
evaluar y ponderar la oportunidades y amenazas, los factores claves se ponderan
de tal forma que la sumatoria sea igual a 1,0, y para esto se utiliza un rango de 0,0
a 1,0. Posteriormente a cada variable se la califica con un nimero comprendido
en el rango de 1 a 4, asi; 1 = Amenaza Mayor; 2 = Amenaza Menor; 3 =
Oportunidad Menor; 4 = Oportunidad Mayor

Cuadro 10. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE) Para
SALEYJHO S.A.

Factores Externos Claves Ponderacion Calificacion Resultado
® Acceso a financiacién 0,06 3 0,18
® Crecimiento del PIB 0.07 4 0,28
® Crecimiento de la poblacion 0,06 3 0,18
® Plan de Seguridad del Gobierno 0,08 4 0,32
® | eqislacion y Reforma Laboral 0,06 3 0,18
® Tecnologia Basica 0,06 3 0,18
® Andlisis de la Competencia 0,06 3 0,18
® Plan Econdmico del Gobierno 0.05 3 0,15
® [nflacion 0,07 1 0,07
® Recesion econdmica 0,07 1 0,07
® Reforma tributaria 0,05 2 0,10
® Politica de Seguridad 0.06 2 0,12
® Nivel de Desempleo 0.06 2 0,12
® Orden Publico 0.07 2 0,14
® Herramientas administrativa 0.06 1 0,06
® Poder Negociacién de 0.05 2 0,10
proveedores
TOTAL 1.0 /l 2,43

Fuente: Esta Investigacién

El resultado final de la Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (MEFE) Para
SALEYJHO S.A., es de 2,43, lo cual quiere decir que las oportunidades poseen
impactos altos sobre los impactos mas modestos que representan las amenazas y
esto le debe representar a la entidad un mayor estudio de las fuerzas del
macroambiente, y no desligarse de las fuerzas (Internas) de las cuales la
empresa puede controlar, para crear unas fortalezas que generen impactos mas
convenientes para SALEYJHO S.A.
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3.4 ANALISIS COMPETITIVO DE SALEYJHO S.A.

El andlisis competitivo ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de la
empresa, asi como las oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su
mercado objetivo. Este andlisis es la base sobre la que se disenara la estrategia,
para ello deberemos conocer o intuir lo antes posible:

> La naturaleza y el éxito de los cambios probables que pueda adoptar el
competidor.

> La probable respuesta del competidor a los posibles movimientos estratégicos
que otras empresas puedan iniciar.

> La reaccién y adaptaciéon a los posibles cambios del entorno que puedan
ocurrir de los diversos competidores.

La competencia esta integrada por las empresas que actuan en el mismo mercado
y realizan la misma funcion dentro de un mismo grupo de clientes con
independencia de la tecnologia empleada para ello. Es por tanto nuestro
competidor aquel que satisface las mismas necesidades que nosotros con
respecto al mismo publico objetivo o consumidor.

3.4.1 Analisis de las fuerzas competitivas:

Toda competencia depende de las cinco fuerzas competitivas que se
interaccionan en el mundo empresarial:

e Amenaza de nuevos entrantes.

« Rivalidad entre competidores.

» Poder de negociacién con los proveedores.

» Poder de negociacién con los clientes.

» Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

La accion conjunta de estas cinco fuerzas competitivas es la que va a determinar
la rivalidad existente en el sector. Los beneficios obtenidos por las distintas
empresas van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre las
empresas, a mayor rivalidad, menor beneficio. La clave esta en defenderse de
estas fuerzas competitivas e inclinarlas a nuestro favor. Los factores cruciales en
la competencia de una compafnia se pueden representar, segun Porter, de la
siguiente manera:
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Figura. 2. Escenario competitivo de Porter
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Fuente: Esta Investigacion

e Descripcidon global del sector: a nivel Nacional existen grandes empresas
dedicadas a la produccién y comercializacién de productos carnicos como son
Pimpollo S.A. Pollos el Bucanero S.A. Avidesa Mc Pollo S.A. Quienes cuentan
con muchos anos en el sector, utilizan economias de escala y grandes canales de
distribucion y participan en un gran porcentaje del mercado regional con carne de
pollo en diferentes presentaciones; a través de intermediarios.

e Identificacion y anadlisis de la competencia: a nivel Nacional hay
empresas que llegan con sus productos a la region a través de empresas
comercializadoras y tienen un porcentaje importante del mercado principalmente
con carne de pollo; regionalmente SALEYJHO S.A. no cuenta con competidores
formales u organizados, sino pequenos criaderos de cerdo y pollos que funcionan
en forma esporadica lo cual no representa una competencia importante, igual
sucede con el sacrificio de ganado y comercio de la carne que se realiza en forma
mas seguida y en mayor proporcion, de manera ilegal y con pocas o ninguna
garantia de higiene tanto en el sacrificio "debido a que en el distrito no hay un
matadero municipal certificado” como en el transporte y comercializacion. Lo cual
es una Oportunidad Media.

o Barreras de entrada: las principales barreras de entrada que se presentan
para este sector a nivel Nacional son la consolidacién de algunas empresas que
llevan anos dedicadas a esta actividad lo que les ha permitido adquirir una gran
experiencia, posicionamiento de sus marcas en el mercado Nacional, utilizaciéon de
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economias de escala y amplios canales de distribucion, asi como también una
gran inversion en activos productivos que se convierten en una barrera de salida
de este renglén de la economia.

Las medidas sanitarias y fitosanitarias son otra barrera de entrada auque en
Colombia no son muy rigidas debido a que no han sido actualizadas desde 1940.
El INVIMA junto con el ICA entidades encargadas de velar para que estas normas
se cumplan presentan dificultades de personal, carencia de laboratorios dotados
con equipos de ultima tecnologia en las diferentes ciudades que faciliten su
trabajo; todo esto se presenta debido a un presupuesto escaso para estas
entidades.

Cabe resaltar que esta carencia de normas y tecnologia que garanticen la
inocuidad de estos alimentos se convierte en la principal barrera de entrada al
mercado internacional asi como también la calidad de las carnes especialmente
en la carne de res.

Colombia como miembro de la Comunidad Andina de Naciones, la cual decidié
aprobar las Decisiones 515 mediante la cual se establece el marco juridico andino
para la adopcion de medidas sanitarias y fitosanitarias de aplicacion al comercio
intrasubregional y con terceros paises, a plantas, productos vegetales, articulos
reglamentados, animales y sus productos y la 562 que sefala las directrices para
la elaboracién, adopcidén y aplicacion de reglamentos técnicos en los paises
miembros de la Comunidad Andina y a nivel comunitario.

Colombia mediante Ley 170 de 1994, aprobé la adhesiéon al Acuerdo de la
Organizacion Mundial del Comercio, OMC, el cual contiene entre otros; el
acuerdo sobre Obstaculos Técnicos al Comercio y el Acuerdo sobre Medidas
Sanitarias y Fitosanitarias.

De acuerdo a lo anterior el Gobierno ordeno mediante el Decreto Numero 4003 de
2004 establecer el procedimiento administrativo para la elaboracion,
adopcién y aplicacion de reglamentos técnicos, medidas sanitarias y
fitosanitarias en el ambito agroalimentario el cual tiene por objeto establecer los
procedimientos administrativos para la elaboracién, adopcién y aplicacion de
reglamentos técnicos, medidas sanitarias y fitosanitarias en el ambito
agroalimentario por parte de las entidades del orden nacional, las cuales se
aplicaran a procesos de elaboracion, adopcion de reglamentos, medidas sanitarias
y fitosanitarias de productos agropecuarios, agroalimentarios y agroindustriales,
asi como los procesos relacionados con la fabricacion de productos, en tanto
afecten las caracteristicas finales. Amenaza Media

o Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores de insumos

como alimentos concentrados, animales para levante que son la materia prima de

la empresa son empresas organizadas pero la competencia entre ellas es fuerte lo
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que les da un poder de negociacion moderado en cuanto a mano de obra
calificada y no calificada existe una sobre oferta ya que la empresa tiene como
politica pagar salarios justos y de acuerdo a la legislaciéon laboral vigente. Por esto
representa una Amenaza Media.

o Poder de negociacion de los clientes: los clientes de SALEYJHO S.A. Son
todas aquellas personas que consumen sus productos que los adquieren a través
de los puntos de venta de la empresa y los supermercados y famas de la ciudad
quienes son clientes mayoristas. La empresa establece los precios de acuerdo a
los costos de produccién la calidad del producto y el margen de utilidad sin
desconocer los precios del mercado, por lo que consideramos que el poder de
negociacién de los clientes es una Oportunidad Media.

3.4.2 Analisis del perfil competitivo. El estudio de los rivales se constituye en
parte fundamental y vital para el éxito o fracaso de la actividad empresarial en la
cual un negocio se desenvuelve “Comercializacion” y, en el caso particular de
SALEYJHO S.A.y, teniendo en cuenta que para tal efecto existe una empresa que
posee las mismas caracteristicas para competir en este sector en Tumaco, se
procedera a compararlas a ellas y a empresas de similares caracteristicas que por
su importancia en el sector/mercado deben ser analizadas entre si. Merca “Z”, El
Diamante Autoservicio, y Carnes La Napa.

Para construir la matriz se elegiran unos Factores claves de éxito a evaluar. Se
asigna una ponderacion para indicar su importancia como factor de éxito en el
sector, y estas se clasificaran del 1 a 4 como debilidad o fortaleza segun su estado
en la actualidad, y la calificacién y la ponderacién se multiplica y la sumatoria de
cada uno de los factores comparados visualizara que el resultado mayor es el mas
fuerte.

Las clasificaciones se refieren, por tanto, a las fortalezas y debilidades, donde 4
corresponde a la fortaleza principal, 3 a la fortaleza menor, 2 a la debilidad menor
y 1 a la debilidad principal

Las clasificaciones y los puntajes de valor total de las empresas rivales se
comparan con los de la empresa en estudio.

® Talento humano: Son las dotes intelectuales que dan valor al personal de la
empresa, asi el conjunto de éstos valores constituyen el capital humano de
SALEYJHO S.A., como todos los valores, este es considerado como un activo
intangible, puede medirse hallando la diferencia entre el valor bursatil de la
compania y su valor en libros.

® |Instalaciones: la accesibilidad al servicio y la ubicacion de las instalaciones

para las empresas que desempenan esta actividad, dado a que por la estructura,

la comodidad y la distribucidén de las instalaciones en puntos estratégicos permite
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a los clientes internos y externos una mayor satisfaccion de sus necesidades en
este campo.

® Participacion en el mercado: La participacion de SALEYJHO S.A. es igual
qgue en todas las empresas, equivale al porcentaje que se vende de producto de la
compania del total de productos similares que se vende en el mercado de las
carnes.

® Calidad del producto: la calidad de los productos de SALEYJHO S.A., esta
dada por el conjunto de propiedades y caracteristicas que le confieren su aptitud
para satisfacer las necesidades expresadas o implicitas de los clientes, y la
garantia de que lo que se esta consumiendo cumple con el conjunto de acciones
preestablecidas y sistematicas que permiten dar garantias sobre el “buen hacer”
de la empresa. De esta forma, la empresa demuestra que su producto satisfara las
exigencias del cliente

® Uso de tecnologia: la valoracién proporcionada a este factor no hace
referencia a que tecnologia se utiliza en paises industrializados sino a la
tecnologia de punta en el pais, que por un lado garantice el funcionamiento
adecuado del area de produccién, de las ventas, la seccidbn contable, la
administracién, entre otros. Esto hace que este factor se establezca como una
fortaleza menor.

Cuadro 8. Matriz de Perfil Competitivo MPC para SALEYJHO S.A.

FACTORES CLAVES SALEYJHO | MERCA "Z" | DIAMANTE LA NAPA

DE EXITO POND
CL RP |CL RP CL RP CL RP

TALENTO HUMANO 0,25 2 0,50 3 0,75 | 2 0,50 | 2 0,50
INFRAESTRUCTURA 0,30 3 0,90 3 0,90 2 0,60 | 3 0,90

PARTICIPACION EN 0,15 2 0,30 2 0,30 3 045 | 2 0,30
EL MERCADO
CALIDAD DEL 0,20 3 0,60 3 0,60 2 0,40 | 2 0,40
PRODUCTO
USODE 0,10 2 0,20 3 0,30 3 0,30 | 2 0,20
TECNOLOGIA

TOTAL 1,00 2,50 2,85 2,25 2,30

Fuente: Esta Investigacion

El anterior andlisis nos demuestra que el mercado donde se desenvuelve
SALEYJHO S.A., cuenta con empresas muy competitivas y aunque SALEYJHO
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S.A. se encuentra en el promedio tendra que esforzarse mas para poder alcanzar
las metas propuestas y una alta participacién en el mercado que le permita crecer
y sostenerse a través del tiempo.

Segun los resultados el competidor mas fuerte de SALEYJHO S.A., es Merca “Z”.,
con un resultado total de 2,85 esto debido a la excelente atencion al cliente, uso
de tecnologia y a la infraestructura que poseen, lo cual ayuda a que se optimicen
funciones que llevan relacién con el objeto de su misién. Ademas el competidor
mas débil es El Diamante Autoservicio con un resultado de 2,25 debido a que
posee una regularidad en todos los factores claves de éxito.

SALEYJHO S.A. Con un resultado de 2,50 se encuentra en una posicion
competitiva relativamente fuerte con respecto a la competencia, ya que los
resultados muestran que la calificacion total esta en el promedio de 2,50 es bueno
para la empresa. Posee factores muy importantes, la infraestructura y la
conveniencia del producto que con respecto al entorno es considerada como
excelente y demas factores en estudio segun los resultados son fortalezas
menores para SALEYJHO S.A.

3.5 ELABORACION DE LA MATRIZ DOFA PARA SALEYJHO S.A.

Esta Matriz se disefiada para facilitar el mejor acoplamiento entre las
oportunidades y amenazas, las debilidades y fortalezas, mas significativas, para la
formulaciéon de estrategias DO, FO, FA y DA. Para la construccién de esta, se
extractan los factores claves de las matrices MEFE, MEFI y MPC, y a continuacion
se someten a comparacién para la construccion de estrategias funcionales para
SALEYJHO S.A.
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Cuadro 9. Matriz DOFA (Puntos de Corte)

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1. Estructura Organizacional 1. Toma de Decisiones
2. Servicios Adicionales 2. Planes de Accion
SALEYJ HO S A . Inst.alaciones 8, Com.u.nicacién
M 4. Calidad del producto 4. Publicidad
5. Puntos de Venta 5. Investigacién de Mercados
6. Aplicaciéon de Tecnologia. 6. Precio del Producto
7. Experiencia. 7. Precio de Insumos
8. Clima Organizacional. 8. Crecimiento Empresarial
OPORTUNIDADES (0) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Hu 1. F1; 04 1. D2, D5; 02
1. Crecimiento del PIB ) F2,’Fg,F5; 02 b og o
2. Crecimiento de la poblacion 3 F7. O5 3 D8 05
3. Plan de Seguridad del Gobierno ’ ’
4. Legislacion y Reforma Laboral
5. Analisis de la Competencia
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
- . . . : ; A2
1. Politica de Seguridad ; If? 2; ; B; n
2. Nivel de Empleo 3 F7. A4 3 D8 A4
3. Orden Publico ’ ’
4. Barreras de Entrada

Fuente: Esta Investigacion
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3.5.1 Definicion de estrategias funcionales (DOFA). La definicién de estrategias
funcionales (DOFA), son el resultante del punto de corte o de la combinacién en
los diferentes cuadrantes de la matriz DOFA de cada una de las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenaza que posee la organizacion, esto con el
objeto de establecer un marco proactivo en los entornos interno y externo para
SALEYJHO S.A.

v' ESTRATEGIAS FO.

a. F1; O4: flexibilizar y globalizar la estructura organizacional con el firme
proposito de facilitar un buen acoplamiento do la reforma que se esta preparando
por parte del gobierno nacional.

b. F2, F3, F5; 02: Preparar un plan para sacar un mejor provecho al uso
adecuado de las instalaciones, para facilitar la autorregulaciéon en cada uno de los
procesos, dando como resultado, eliminar movimientos infructuosos en el
desemperio de las labores cotidianas y en pro de satisfacer las necesidades de la
creciente poblacién demandante.

c. F7; O5: Fortalecer la investigacion en conjunto con todos los puntos de ventas,
para estimular la creacién de nuevos y mejores métodos de atencion al cliente,
conociendo la competencia y apoyados en la tecnologia que tienda a la
consecucion de objetivos que mejoren la calidad de los servicios prestados.

v ESTRATEGIAS DO.

a. D2, D5; 02: Desarrollar planes de mercadeo que posean caracteristicas de
continuidad, para aprovechar el crecimiento de la poblacion, hacia lograr
secuencia y estabilidad de los mismos.

b. D2; O5: Desarrollar planes periddicos de investigacién de mercados dirigidos
hacia la satisfaccion de los clientes y a la aceptabilidad de los productos que son
suministrados.

c. D8; O5: Identificar cada una de las porciones del mercado y cantidades
vendidas de los principales competidores de la empresa.

v ESTRATEGIAS FA.

a. F3; A1: Adaptar la planta fisica de SALEYJHO S.A., para mitigar la constante

amenaza de las fuerzas al margen de la ley en el Distrito.
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b. F1; A2: reafirmar un continuo mejoramiento de la planta de personal, dando
con esto via a la creacion de nuevos puestos de trabajo, siguiendo en el mismo
sentido de las politicas del gobierno de generacion de empleos.

c. F7; A4: Tomar medidas para el uso adecuado del Know How, para facilitar la
autorregulacion en cada uno de los procesos, dando como resultado el
impedimento de ingreso a nuevos competidores de forma féacil, y establecer asi
barreras reales de entrada al negocio.

v' ESTRATEGIAS DA.

a. D1; A2; Optimizar el proceso de toma de desiciones, las cuales estén
encaminadas al mejoramiento continuo y crecimiento empresarial en donde la
generacion de empleo sea constante y sostenible, para el beneficio de la region.

b. D5; A2: Contribuir con la generacion de empleo por medio de la
implementacion de un “SIM” Sistema de Investigacion de Mercados, encaminado
hacia el conocimiento de los competidores y consumidores para satisfacer sus
necesidades.

c. D8; A4: Impulsar desde el gobierno Distrital las medidas sanitarias y
fitosanitarias para establecer barreras reales de entrada para mitigar la carencia
de normas y tecnologia que garanticen la inocuidad de estos alimentos.

3.6 ANALISIS DE VULNERABILIDAD

Busca identificar las amenazas desde el punto de vista de la severidad de su
impacto, y medir la habilidad de la organizacién para reaccionar, ubicando la
probabilidad de ocurrencia en un diagrama de vulnerabilidad.

3.6.1 Descripcion de los puntales para el sector:

» Comunicacion: debido a que son organizaciones de caracter privado y que se
dedican a ofrecer los servicios de comercializacion de productos carnicos en el
municipio de Tumaco y teniendo en cuenta que las empresas de este giro poseen
dos grandes componentes, el componente Administrativo y el componente de
puntos de ventas, debe haber una estricta comunicacién que ligue estas dos
partes, se constituye en un puntal para la organizaciéon, ademas la comunicacion
en SALEYJHO S.A. hace que se estreche la brecha entre los dos componentes,
haciéndola fluida y pertinente.
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» |nstalaciones: se convierte en un puntal, debido a que como primera medida,
SALEYJHO S.A. no podria funcionar sin una planta fisica acondicionada con los
requerimientos que exige la Ley y la atencién al cliente, y de no poseer puntos
ubicados estratégicamente en el Distrito de Tumaco seria muy dificil que las
personas tuvieran un facil acceso a sus productos.

= Capacitacion: se considera un puntal, dado a que para el funcionamiento de
SALEYJHO S.A. es necesario mantener personal actualizado tanto en el area
administrativa, como en los puntos de venta, sobre las nuevas tendencias
administrativas y de atencidn al cliente, que de no funcionar de manera correcta se
pueden obtener resultados negativos 0 no esperados.

= Servicio al cliente: factor muy importante puesto que es la base fundamental
de la existencia de una empresa de estas caracteristicas, este debe ir
acompanado de personal preparado en servicio al cliente y en ventas, es por esto
gue este item se constituye en un puntal para SALEYJHO S.A.
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Cuadro 10. Analisis de vulnerabilidad para SALEYJHO S.A.

Puntales Amenaza Consecuencia
Desviacion del | Demora en Ios
proceso de | procesos, mala
comunicacion e | entrega de

1. Comuni ion NS
Comunicaci6 ineficiencia en la

transferencia de la
misma.

pedidos y pérdida
de fidelizacion de
los clientes.

Pérdidas en la
planta fisica por

Perdida parcial o

total de activos
2. Instalaciones. g:tslfg[lf: o fijos que genere
el cierre de la
atentados
terroristas. empresa.
Demora en los
Bajo grado de | procedimientos
L adiestramiento en | neuralgicos para
3. Capacitacion. las labores | la produccién vy
cotidianas. atenciéon al
cliente.
Perdida de Good
4. Servicio al Mala atencién a | Will adquirido vy
Cliente clientes. baja en las
ventas.

Impacto Prob. de | Capacidad
de Ocurrencia de
Amenaza % Reaccion
0-10 Oy 0-10

Grado de
vulnerabilidad

11X

IT

111

11X

Fuente: Esta Investigacién
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Figura 3. Analisis de vulnerabilidad — cuadrantes para SALEYJHO S.A.
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Fuente: Esta Investigacién

I. INDEFENSA 1II. EN PELIGRO 1III. PREPARADA 1V. VULNERABLE

SALEYJHO S.A., se encuentra en su mayoria ubicada en el cuadrante III
(PREPARADA), puesto que los puntales comunicacion, capacitacion y atencién al
cliente, se ubican en dicho cuadrante, lo cual advierte que esta preparada para
reaccionar en cuanto a cualquier eventualidad. Y para mantener esta situacion con
relacién a los puntales, Comunicacién y Capacitacion, la organizacion debe
desarrollar estrategias que fortalezca las relaciones entre los empleados, la
direccibn y los entes territoriales, para de esta forma prevenir futuros
inconvenientes.

Para el puntal Instalaciones, el cual se ubica en el cuadrante II (EN PELIGRO),
lo cual sugiere que SALEYJHO S.A., con relacién a éste puntal esta en peligro,
pero tiene alta capacidad de reaccién, por lo que emprenderd acciones
estratégicas que mejoren su respuesta; por ello se puede optar por reubicar
algunos puntos de venta hacia la zona continental del Municipio para atenuar el
impacto de alguna eventualidad y contar con un seguro vigente que cubra estos
posibles danos.
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4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
4.1 DEFINICION DEL HORIZONTE DE TIEMPO

El Plan Estratégico Corporativo en SALEYJHO S.A., es apropiado consumarlo en
un periodo de (3) tres anos, tiempo con el cual se podra desarrollar la integridad
de las actividades y estrategias planteadas.

4.2 MISION

La ejecucion de procesos agroindustriales, para coadyuvar como motor de
desarrollo de la region, con alto grado de calidad técnica, humana, higiene e
idoneidad acorde a las exigencias y normas vigentes que garanticen la
satisfaccion de los clientes (internos y externos) y la autosostenibilidad de la
empresa.

4.3 VISION

SALEYJHO S.A,, sera en los préximos tres (3) anos la procesadora agroindustrial
preferida por los clientes por la transformacién, comercializacion y distribucion, de
productos carnicos, en los mercados Regionales y Nacionales con los mas altos
estandares de calidad.

4.4 PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS

En la empresa SALEYJHO S.A., Se manejan una serie de valores y principios
organizacionales entre estos tenemos:

e Calidad: brindar a nuestros clientes y consumidores productos aptos para el
consumo, confiables y que a su vez proporcionen salud y nutricion.

e Puntualidad: nuestra razon de ser es llegar a todos y cada uno de los hogares
Tumaquefnos y demas, con nuestros productos en el mismo instante que lo
requieran. Igualmente aplicable al cumplimiento de los deberes y/o tareas
internas.

e Respeto: cuando nos referimos a este, nos estamos enfocando al desarrollo
sostenible de nuestro municipio, por ello empleamos personal local y con esto
permitir que sean testigos y vigilantes de sus propios recursos.
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e Trabajo en equipo: cuando hablamos de trabajo en equipo hacemos
referencia a la importancia que tiene nuestro recurso humano, ya que todas y cada
una de las tareas de esta Empresa estan basadas en un sistema integral,
reconociendo el trabajo en equipo como soporte basico de sus realizaciones.

e Compromiso: nuestro compromiso es con la gente por que creer en Colombia
es generar empleo y por otra parte colmar los deseo y expectativas de nuestros
clientes y consumidores.

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

= Promover y apuntalar permanentemente el desarrollo integral de los
trabajadores en sus componentes profesional, personal, cultural y social para
obtener altos niveles de desempefo y satisfaccion laboral que mantenga la
competitividad de la empresa en el mercado.

= |ncrementar la rentabilidad econémica de la sociedad conservando los niveles
de calidad.

= Plantear una planta global como estructura organizacional, con el fin de
adecuarla a las necesidades y exigencias de la sociedad, alcanzando claridad
en las relaciones laborales e interpersonales.

= Fortalecer la investigacion de mercado, para la identificaciéon de las

necesidades de los clientes o mercado objetivo, hacia brindar servicios que se
ajusten a sus gustos y preferencias.
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5. FORMULACION ESTRATEGICA

5.1 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION
(PEYEA)

Es una herramienta primordial para estudiar la adecuacién de una estrategia a una
empresa, se analizan 4 dimensiones: Estabilidad Ambiental (EA), Fuerza de la
Industria (FI), Ventaja Competitiva (VC), Fuerza Financiera (FF). Cada uno de los
factores elegidos dentro de estos escenarios se calificara asi: FF y Fl entre +1 el
peor y +6 el mejor, y VC y EA entre -1 el mejor Y -6 el peor.

Cuadro 11. Posicién estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA) para
SALEYJHO S.A.

A) Estabilidad CALIFICACION PROMEDIO
Ambiental 1 203 al 56

Orden Publico. -1

Desempleo. -1

Valor Adquisitivo. -1 -17/5
|dentidad Cultural. -1

Desarrollo Social. -1

Total Factor e -3,40
B) Fuerza de la CALIFICACION PROMEDIO
Industria T2 T3l al 51 e
Normatividad Vigente. 1

Nivel Tecnoldgico. 1

Sistema Presupuestal. 1 +20/5
Estabilidad Financiera. 1

Crecimiento Potencial. 1

Total Factor 0|2 |0 |8 |10 |0 4,00

C) Ventaja CALIFICACION PROMEDIO
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Competitiva 112 3] 4] 5
Instalaciones. -1
Servicios Adicionales. -1
Tecnologia Aplicada. -1 -14/5
Imagen Corporativa -1
Ubicacion. -1
Total Factor 0| 4|6 410 -2,80
CALIFICACION PROMEDIO
rza Financier
D) Fuerza Financiera T2 a4l 5
Programas Contables. 1
Manejo del Sistema 1
Contable.
Crecimiento 1 +20/5
Empresarial.
Administracion Salarial. 1
Gastos. 1
Total Factor 0|2 |0 |8 |10 4,00

Fuente: Esta Investigacion

El vector direccional coordina
Eje X: VC + FI =-2.80 + (+4) = 1.20
Eje Y: EA + FF=-3,40 + (+4,80) = 1.40

Punto Resultante (X, Y) = (+1,20; +1,40)

78




Figura 4. Matriz de posicion estratégica y accion PEYEA para SALEYJHO
S.A.

FF

CONSERVADOR A AGRESIVO

o~

7 (+1,20; +1,4 0)

DEFENSIVO y COMPETITIVO

EA

Fuente: Esta Investigacién

SALEYJHO S.A., se situa en el cuadrante Agresivo, lo cual demuestra que esta en
excelente posicion de utilizar sus fortalezas internas con el objeto de: Aprovechar
las oportunidades externas, vencer las debilidades internas y evitar las amenazas
externas. Por tanto, la penetracion en el mercado, desarrollo del mercado,
desarrollo de productos, la integracion horizontal, hacia adelante y hacia atras, la
diversificacion del conglomerado, concéntrica, Horizontal o una combinacion de
ellas puede ser factible.

5.2 MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA (GE)

Utilizada como herramienta de la formulacién de estrategias empresariales. Esta
matriz se basa en dos dimensiones evolutivas, como son la posicion competitiva y
el crecimiento del mercado, también supone cuatro cuadrantes donde la
organizacién se puede ubicar.

Relacionando la ventaja competitiva VC a la posicién competitiva, se concluye que
SALEYJHO S.A., posee una posicion competitiva considerable de 2.80, esta la
podemos referenciar en la matriz PEYEA. Para conocer el crecimiento del
mercado; dato el cual lo facilité la camara de comercio de Tumaco, con un margen
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de error del 0,44%, a lo cual se le calcula la variacion porcentual y posteriormente
a dicha variacién se calcula el promedio.

Cuadro 12. Analisis comparativo de numero de clientes. 2006, 2007, 2008.

2008 2007 2006 %variacion** %variacion***
164,748 158,582 156,736 1,16% 3,74%

Fuente: Esta Investigacion

% Variacion promedio = ((1.16% + 3,74%)/2)*100

=2,45 %

Este 2,45 %, corresponde al porcentaje de crecimiento promedio del sector, para
los afios contabilizados, por tanto y segun la metodologia que se sigue en este
trabajo, el crecimiento del mercado es rapido. De lo anterior se deduce que
SALEYJHO S.A., se ubica en el cuadrante 1, lo que indica que la empresa esta en
magnifica posicion estratégica. (Ver figura x)

Figura 5. Matriz de la gran estrategia para SALEYJHO S.A.

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

CIIADRANTF 11 1 CIIADRANTF T

P 4
-
-,

2,45

POSICION POSICION
COMPETITIVA T EE— > COMPETITIVA
DEBIL _ S FUERTE

CIUHADRANTEF 11T v CIIADRANTF TV

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Fuente: Esta Investigacién
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Segun el resultado de la matriz de la gran estrategia se sugiere las siguientes
estrategias son viables para SALEYJHO S.A.: Desarrollo del Mercado,
Penetracion en el Mercado, Desarrollo de Producto (Servicio), Integracion Hacia
Delante, Integracion Hacia Atras, Integracion Horizontal, Diversificacién
Concéntrica. Podrian entrar en etapa de estudio.

5.2 MATRIZ DEL GRUPO CONSULTOR DE BOSTON

Esta matriz permite hacer un andlisis de las diferentes lineas de productos y/o
servicios para SALEYJHO S.A., con el fin de formular estrategia para el mismo,
todo esto dentro de dos vectores: La tasa de crecimiento del mercado (eje y) y la
participacion relativa del mercado en términos de generacidn de efectivo (eje x).

Sin embargo es posible desarrollar esta matriz, para SALEYJHO S.A., con los
datos correspondientes a sus ventas; esto es debido a la confidencialidad de la
informacién, la directiva de la empresa presenta informacion a escala, con el firme
proposito de no permitir el espionaje industrial, a pesar de ser una herramienta
vital para la formulacion estratégica, se entiende que no se quiera brindar la
informacién real, pero estos datos se ajustan a los reales. Ademas y por efectos
didacticos las lineas de la empresa se dividen en 3 grandes grupos, los cuales se
estudian y brindan la siguiente informacion.

Cuadro 13. Ingresos, utilidad y porcentaje.

Ingresos % %
2008 Ingresos Utilidad

SALEYJHO | BOVINAS 1.389.000 27,78% 166.680 | 12,00%
S-A. PORCINAS | 1.002.000 20,04% 90.180 9,00%
AVICOLAS | 2.609.000 52,18% 443.530 | 17,00%

TOTALES 5.000.000 | 100,00% | 700.390 | 38,00%

Fuente: Esta Investigacién

Grupo Utilidad
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Cuadro 14. Porcentaje de Participacion en el Mercado y Tasa Crecimiento
del Sector

PartoéiDaecién Cre-clz-iarrfﬁento CONVENCIONES | COLOR
Grupo oy ol % DE UTILIDAD
. % DE UTILIDAD
Mercado Industria
SALEYJHO -
S.A.
BOVINAS 1,00% 27,00% BOVINAS
PORCINAS 1,00% 14,67% PORCINAS -
AVICOLAS 1,00% 38,67% AVICOLAS

Fuente: Esta Investigacion

Figura 6. Matriz Del Grupo Consultor De Boston

POSICION DE PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

ALTO MEDIO BAJO
1,0 0,50 0.0

ALTO +20 P PORCINOS
T o Bowmm
é D AVICOLA
A 17% 120

E Estrellas II Intérrogantes I

[E) vV | 38567%
C ﬁ g 100%
R T U
E A §
c S T
| g R
M N |
ﬁ A Vacas Lecheras III Huesos 1V
T
0

BAJO -20

Fuente: Esta Investigacién
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Segun el resultado del proceso de elaboracion de ésta matriz, SALEYJHO S.A,,
esta ubicada en el mercado del Distrito de Tumaco en los 3 grupos anteriormente
analizados, tendiente al cuadrante Il, denominado como Estrella reflejando
algunas caracteristicas de este cuadrante como son:

= Mejores oportunidades a largo plazo en cuanto a margenes de utilidad y
crecimiento.

= Alta participacion relativa en el mercado.

= Alta tasa de desarrollo en la industria.

Se deberian recibir inversiones para que SALEYJHO S.A., mantenga o fortalezca
la posicion dominante que presenta en el momento. Las estrategias mas

adecuadas a éste cuadrante son:

= Penetracion en el mercado. Invertir bastante para obtener una participacién
proporcionada de nuevas ventas.

» Integracion hacia delante.

= |ntegracion hacia atrés.

= Integracion horizontal.

= Desarrollo del mercado.

= Desarrollo de productos (Servicios).

Aunque se hace indispensable la aplicacion de estas estrategias, para no permitir
que los grupos que estan altamente influenciados por los otros cuadrantes, caigan
definitivamente en ellos.

5.3 MATRIZ DE POLITICA DIRECCIONAL

El analisis vectorial le permite a SALEYJHO S.A. Definir las estrategias globales
que debe seguir para alcanzar su vision a través de sus dos dimensiones: La
capacidad competitiva de la compania equivalente al puntaje obtenido en la Matriz
de Perfil competitivo (MPC), que es de 2,50, frente al potencial del mercado en el

cual se seleccionaron los siguientes factores, a los cuales se calificd de 1 a 5; 5 el
de mayor atractividad y 1 el de menor atractividad. (Ver figura x)
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Factor

Valor adquisitivo.

Nivel de Comercializacion.
Sistematizacion de Procesos.
Cédigo de Comercio.

Potencial Turistico
Nivel Tecnologico

Total.
Promedio.

Figura 7. Matriz de Politica Direccional (MPD)

Calificacion

wwMhPhPhD O

15

17/6 =2,83

Fuente: Esta Investigacién

Alto
Diversificacién Segmentacioén Generacion de
C del mercado efectivo
c O
A M
P P I
A E Retiro en Mantenimiento Expansion;
c T . fases; de posicion; Diferenciacion
| 2,50 Medio Fusién pcllctld\.’i\.’lll e del producto
I mercado
DT
Al
Vv
D A Imitacion; Generacion de
Retiro de Retiro en efectivo
Bajo inversion fases
2 283 3 4
No Atractivo Promedio Atractivo
POTENCIAL DEL MERCADO

SALEYJHO S.A. Debe implementar estrategias de Mantenimiento de posicion y
penetracién de mercado.
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5.4 MATRIZ INTERNA - EXTERNA

Esta matriz resume los resultados obtenidos en las matrices EFE y EFIl. Posee dos
dimensiones como son: Los resultados totales ponderados del factor interno (eje
X) y los resultados totales ponderados del factor externo (eje y).

Sobre el eje x, la matriz IE puede presentar resultados 1.0 — 1.99 posicion interna
débil; 2.0 — 2.99 posicion mediana; 3.0 — 4.0 posicion interna fuerte. Sobre el eje v,
la matriz IE puede presentar resultados 1.0 — 1.99 posicion externa baja; 2.0 —
2.99 posicion mediana; 3.0 — 4.0 posicion externa alta. Si la sociedad esta en los
cuadrantes I, II, IV, se necesitan estrategias para crecer y desarrollarse; en los
cuadrantes VI, VIII y IX, se necesitan estrategias para eliminarse y si esta en los
cuadrantes VII, V y III, se necesitan estrategias para resistir. Los resultados de la
MEFI para SALEYJHO S.A., es de (2,12) y los resultados de la MEFE es de (2,43)
lo cual se relaciona de la siguiente manera en la Matriz IE. (Ver figura xx)

Figura 8. Matriz interna externa para SALEYJHO S.A. (IE)

Fuerte Promedio Débil
4.0 3 (2,83) 2.0 1.0
4.0 I 1l 11
p Alto
(o)
TN 39
ODm
T EE VI
A REF v v
L AE ®
o E(243
O 5o
VII VIII IX
1.0
Baio
(2,12)
TOTAL PONDERADO MEFI

Fuente: Esta Investigacion
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SALEYJHO S.A., se ubica en el cuadrante V, por tanto debe desarrollar
estrategias para “RESISTIR”. Lo cual indica que las estrategias mas convenientes
que se pueden administrar son la penetracién en el mercado y el desarrollo de
productos.
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5.5 CADENA DE VALOR PARA SALEYJHO S.A.

La cadena de valor para SALEYJHO S.A., pretende mostrar los puntos criticos de abastecimiento, talento humano,
tecnologia y calidad para hacer mas simple la aplicacion de cada una de las estrategias resultantes de la MCPE

NOIOVZINVOHO V1 3d NOILS3IO

SV3HY SV1 3d NOILS3O

ABASTECIMIENTO, GESTION DE INFORMACION E INFRAESTRUCTURA

Disponibilidad de una moderna planta fisica.
Disponibilidad de la informacién (base de datos actualizada)

ADMINISTRACION DE TALENTO HUMANO, CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO

Capacitacién de personal con el Sena y Comfamiliar.

ACTIVIDADES TECNOLOGICAS

Revision continda de procesos y procedimientos.
Dotacién de tecnologia blanda y dura (hardware y software)

GESTION DE CALIDAD

Agilidad en la tramitacién

Oportuna y adecuada informacion al Cliente.

Buena atencion al cliente.
Division Técnico Operativa

Operatividad Técnica.

Calidad Técnica.

TECNOLOGIA:

Fuente: Esta Investigacién

Area de Talento Humano

Elaboracion de némina y
novedades.
Programacién de
capacitaciones

Area de Produccion

Calidad en productos.

Gestién medio
ambiental.
Proyectos
ambientales de buen
vecino.

* Busqueda de actualizacion tecnolégica
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Divisién Financiera
Registro sistematico
de informacién
contable y financiera.
Informacién de
proyecciones rentas y
dividendos.



5.6 MATRIZ CUANTITATIVA DE PLANIFICACION ESTRATEGICA.

Esta matriz es la ultima etapa de la formulacién estratégica, pues es significativa
puesto que permite decidir las estrategias a formular en SALEYJHO S.A. Para el
desarrollo de esta matriz se toma informacién de las matrices MEFI, MEFE, MPC,
DOFA, PEYEA, GE, BCG, MIE y CV.

Se tomaron las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de las MEFI y
MEFE y se procedié a ponderar de igual manera que en las mismas. Se
extrajeron las estrategias alternativas de las matrices DOFA, PEYEA, GE y la MIE.
Y se establecieron los puntajes de atraccion asi: 1 la estrategia no es atractiva, 2
la estrategia es algo atractiva, 3 la estrategia es bastante atractiva, 4 la estrategia
es muy atractiva. A mayor relacion entre el factor interno o externo y la accion
directa que tenga la estrategia, mejor atraccion y viceversa. Si el factor no se
relaciona no se asigna puntaje.

Posteriormente las ponderaciones se multiplican por los puntajes, que a su vez se
suman para obtener el total de puntajes de atraccion, nos resulta una relacion
directa que es: entre mas alto el puntaje total mas atractivas son las estrategias
para SALEYJHO S.A.

Segun los resultados de la MCPE las estrategias mas atractivas son la
penetracién en el mercado con un puntaje de 2,67, el Desarrollo de producto o
servicio con un puntaje total de 2,55, el mantenimiento de la posicién con un total
de 2,34 son la estrategias favorables para SALEYJHO S.A. (Ver Cuadro xx)
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Cuadro 15. Matriz cuantitativa de planificacion estratégica

Estrategias Alternativas
Ponde Desarrollo de Penetracion ‘ Desarrollo ‘ Manten_in_‘l,ientO
Factores Claves racion (Productos). Mercado. Mercado. Posicion

| 'PA| PTA PA| PTA (PA PTA | PA | PTA
| Factores Internos |
' Capacitacion 001 | 4 | 004 | 2 | 002 | 1 001 | {1 0,01
| Crecimiento Empresarial 002 | 4 | 008 | 4 | 008 | 2 |004 /| 2 | 004
' Precio de insumos 005 | 3 | 015 | 1 | 005 | 1 | 005 1 . 0,05
| Toma de Decisiones 001 | 4 | 004 | 4 | 004 | 3 |003| 3 | 003
' Herramientas administrativas 002 | 2 | 004 | 3 | o006 | 1 |002 | 1 0,02
' Planes de Accion. . 004 | 1 | 004 | 2 | 008 | 2 |008 | 2 | 008
' Comunicacion. 001 | 4 | 004 | 4 | o004 | 1 |001 | 1 0,01
' Conocimiento de la Competencia | 0,02 | 4 | 008 | 1 | 002 | 3 | 006 | 2 0,04
' Publicidad . 004 2 | 008 | 4 | o016 | 4 |016 | 4 | 0,6
' Motivacién 005 | 4 | 02 | 3 015 | 2 | 01 | 1 0,05
' Aplicacion de Tecnologia . 003 | 3 | 009 | 2 | 006 | 1 003 4 | 012
' Puntos de Venta . 003 | 3 | 009 | 4 | o012 | 2 |o006 | 3 | 0,09
' Sistema Contable 003 | 2 | 006 | 1t 003 | 1 | 003 | 2 | 006
 Estructura Organizacional 001 | 3 | 003 | 4 004 | 3 |003| 4 | 004
' Liquidez 002 |1 | 002 | 3 006 | 1 |002 | 1 0,02
' Clima Organizacional 004 | 1 | 004 | 4 016 | 2 | 008 | 1 0,04
' Motivacion 003 | 1 | 003 | 3 009 | 1 |003 | 1 0,03
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' Calidad del producto 005 | 3 | 015 |3 o015 | 3 | 015 3 | 0,5
' Instalaciones 005 | 3 | 015 | 2 | 0.1 3 | 015 | 3 . 0,15
' Remuneracion . 003 | 4 | o012 | 3 | 009 | 4 |o012 | 4 | 012
\ Factores Externos \
' Acceso a financiacion 003 2 | 006 | 2 | 006 | 2 |006 | 4 0,12
' Crecimiento del PIB 003 | 1 | 003 | 2 006 | 2 |006 | 1 0,03
' Crecimiento de la poblacién . 004 3 | 012 | 2 | 008 | 2 |o008 | 4 . 0,16
' Plan de Seguridad del Gobierno | 0,01 | 3 | 003 | 4 | 004 | 3 003 3 0,03
' Legislacion y Reforma Laboral | 0,02 | 3 | 006 | 1 | 002 | 1 |002]| 2 0,04
' Tecnologia Basica . 003 3 | 009 | 4 | o012 | 2 |o006 | 4 0,12
' Analisis de la Competencia 004 | 3 | 012 | 3 | 012 | 1 004 A 0,04
| Plan Econémico del Gobierno | 0,01 | 1 | o001 | 3 | 003 | 3 /003| 4 | 004
' Inflacion 002 | 1 | 002 | 2 | 004 | 2 |004]| 3 . 0,06
' Recesién econdémica 001 | 1 | o001 | 4 | 004 | 1 001 2 0,02
' Reforma tributaria 002 | 3 | o006 | 1 | 002 | 3 |006/| 4 0,08
 Politica de Seguridad 004 | 3 | o012 | 3 | o012 | 2 008 | 1 0,04
' Nivel de Desempleo . 003 | 4 | 012 | 2 | 006 | 1 003 {1 0,03
' Orden Publico 001 | 4 | 004 | 4 | 004 | 3 003 | 1 0,01
' Herramientas administrativa 002 | 2 | 004 | 1 | 002 | 3 |006 € 3 0,06
Efo‘f/zre'ggf’ezc'ac'on de 005 | 1 005 | 4 0,2 4 | 02 3 0,15
TOTAL 1,00 Il 2,55 Il 2,67 Il | 2,15 /I 2,34

Fuente: Esta Investigacién
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5.7 DEFINICION DE ESTRATEGIAS

La definicién de estrategias es la forma mediante la cual se realiza el proceso
analitico y decisorio de las estrategias de negocio que han proporcionado cada
una de las matrices de formulacién y evaluadas en la MCPE, aqui solo se
menciona las estrategias definidas para la institucion.

Después de realizar el analisis correspondiente con base en el diagnéstico interno
y externo realizado a SALEYJHO S.A., cuales estrategias le favorecen en el
sentido de aprovechar oportunidades y sacarle partido a las fortalezas que posee
en la actualidad, como su posicionamiento en el mercado, se han seleccionado
tres grandes estrategias, lo cual se hizo con pleno conocimiento de las directivas
de cada una de los resultados de las matrices, en conjunto con ellos se definen las
estrategias que por su alto grado de atractividad para la institucion son elegidas y
se da una descripcién de cada una de ellas.

5.7.1 Estrategias de negocio:

= Penetracion en el mercado: esta estrategia pretende aumentar la
participacién del mercado que corresponde a los servicios actuales, en los
actuales mercados, por medio de un esfuerzo mayor para el marketing. Se poseen
suficientes recursos para dicha tarea, por cuanto los ingresos que se obtienen por
concepto de ventas y por desempeno operacional se pueden utilizar y dar margen
contingencias que se presentan.

La forma mas precisa para hacer estrategias publicitarias para SALEYJHO S.A.,
Es promocionando la calidad de sus productos y de su personal y resaltando
todas y cada una de las bondades que por efecto del servicios prestado y del
mejoramiento continuo del proceso productivo se brindan al cliente

= Desarrollo de producto o servicio: esta estrategia pretende incrementar las
ventas mediante una transformacion o mejoria de los servicios que ofrece
SALEYJHO S.A., A través de la modernizacién de los servicios dandoles las
aplicaciones de acuerdo al manejo de la atencién al cliente, Para ello se requiere
una inversion que despliegue de interés y frenesi para la investigacion de
mercados y desarrollo del personal.

= Mantenimiento de la posicion: esta estrategia procura mantener un statu
quo, al mantener los niveles actuales de mejoramiento del proceso de produccion,
la investigacion de mercados, el desarrollo del personal y el servicio al cliente con
fin de evitar cambios significativos que modifiquen el actual modelo de trabajo que
se usa en SALEYJHO S.A.

= Desarrollo de mercado: para desarrollar el mercado se requiere introducir los
servicios actuales en otras zonas geogréficas. El clima para el desarrollo de los
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mercados internacionales es cada vez mas favorable. Aprovechar el buen nombre
que posee y la necesidad que existe en las areas a propagarse y la necesidad que
esto sobrelleva.
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6. PROGRAMAS ESTRATEGICOS

Tan pronto realizado el estudio a las diferentes opciones estratégicas, resultan los
programas estratégicos, que como condicién primordial para la completa
visualizacién de los objetivos y que en relacién directa con la vision y mision, se
pueden desarrollar los siguientes para SALEYJHO S.A.

6.1 PROGRAMA DE MEJORAMIENTO DEL TALENTO HUMANGO.

El propésito de SALEYJHO S.A., debe estar contenido dentro de las
configuraciones de la calidad en la prestacion de los servicios y el mejoramiento
continuo del proceso de produccién, para lo cual requiere de un elemento infalible
y de cuyo esfuerzo depende en gran parte el funcionamiento adecuado de la
empresa como es el desarrollo del Talento Humano, de manera que se conozcan
los objetivos de la misma y se genere a su interior una dinamica que fortalezca la
participacién del empleado como persona dinamica en el proceso de produccion y
de venta de los mismos. Este se estipula en el plan de accién.

6.2 PROGRAMA DE INCREMENTO DE RENTABILIDAD ECONOMICA.

Una de las prioridades de los empresarios es que sus empresas sean
econdmicamente viables, para ello es que SALEYJHO S.A., debe implementar
una politica de rigidez econdmica, para que los gastos sean estrictamente los
necesarios y de esta forma no perjudicar el compromiso adquirido en el momento
de su creacién. Esto estimula la credibilidad de la organizacién frente a los clientes
y entidades crediticias. Para la implementacion de este programa se veran
implicadas todas las areas de la organizacion, sin embargo las Area puntales son;
el area contable y de ventas con supervision constante de Direccién general. Su
implementacion se estima en un plazo de tres meses y se revisara mensualmente
todo el afo y se elevaran consolidados cada tres meses para su prefectura.

6.3 PROGRAMA DE TRANSFORMACION DE ESTRUCTURA ORGANICA.

Destacar la reduccién de procesos innecesarios, erradicacion de cualquier
manifestacion de agotamiento, facilitar el transito de la informacion, dar claridad en
las lineas de mando y jerarquia en SALEYJHO S.A., el mejoramiento de las
competencias internas, mayor posicionamiento y aceptacion en la sociedad por
una buena imagen, hace que se debe implementar la planta de Personal, en
donde se relacionara con pelos y senales los empleos requeridos para el
cumplimiento de las funciones, sin identificar su ubicacion en las unidades o
dependencias que hacen parte de la empresa. Para lo cual se procedera de
acuerdo a las necesidades y exigencias de la misma a relacionar los empleos,
estas deben poseer caracteristicas de funciones de asesoria institucional,
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asistenciales o de apoyo, con el fin de guardar concordancia con las necesidades
de la empresa. Para tal fin este programa su implementacién se estima en un
plazo de doce meses para dar tiempo y asesoria en esta tarea.

6.4 PROGRAMA DE MEJORAMIENTO DEL PROCESO PRODUCTIVO.

Se debe desarrollar una estrategia agresiva de identificacion de las necesidades
de los clientes de SALEYJHO S.A., Esto hara manejar correctamente la
informacién generada por los clientes y asi mismo proporcionar el adecuado
manejo de las necesidades de los propiamente dichos, con el objeto de recibir
respuestas precisas y oportunas segun sean sus requerimientos para de esta
manera consolidar el proceso de retroalimentacion y la satisfaccion al cliente, esto
obligara a la sociedad a tener como prioridad una excelente atencion, a través del
continuo entrenamiento de todo el personal de la empresa orientado hacia este
plan.
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7. INDICADORES DE GESTION

Los indicadores de gestion y los estandares propuestos son uno de los agentes
determinantes para la gerencia, los cuales permitiran evaluar el desempefio de
SALEYJHO S.A., en términos de resultados eficientes y eficaces, frente a la
misidn, visién y objetivos planteados.

7.1 INDICADORES DE ACTIVIDAD
Los indicadores de actividad propiamente facilitan a la organizacién la
coordinacién y aseguran el seguimiento de las decisiones gerenciales y la

realizacion de las actividades planteadas.

Cuadro 16. Indicadores de actividad para SALEYJHO S.A.

%

indice Medida E e
o Curso de capacitacion Efectuados o
* Capacitacion. Curso de capacitacion planeados 90%
o Decisiones. # de decisiones ejecutadas 90%

# de decisiones tomadas

Investigaciones (Proyectos)
e Investigaciones. desarrolladas 90%
Investigaciones (Proyectos) propuestas

e Reuniones de #de reuniones realizadas o
: . . 95%
equipos de trabajo. # de reuniones planeadas
- # de adquisiciones efectuadas o
* Adgquisiciones. # de adquisiciones planeadas 15%
o Auditoria. # de Auditorias efectuadas 99%

# de Auditorias planeadas
Fuente: Esta Investigacién

7.2 INDICADORES GERENCIALES O DE DESEMPENO
Los indicadores Gerenciales o de Desempefo son aquellos que miden resultados

de objetivos a corto plazo sobre cuyo resultado puede modificarse muy poco, tal
es el caso de los indicadores financieros. Funcionan en torno al capital y a la
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eficiencia con la que manejan sus compras y gastos, a la utilizacién del capital, la
autonomia fiscal y administrativa, y por ende la viabilidad econémica, se proponen

los siguientes indices.

Cuadro 17. Indicadores Gerenciales o de Desempeino para SALEYJHO S.A.

indice Medida b
Esperado

e Capital neto de trabajo. Activo corriente — pasivo corriente 75%
. , Activo corriente o

e Razbn corriente. pasivo corriente 85%
L Gastos totales o

¢ Revision de gastos. Ingresos totales 98%
. Ventas totales o

e Actividad. Activo fijo 60%

Ventas afo actual — afo anterior
e Crecimiento (Ventas) deflactado 95%
Ventas ano anterior deflactado
e Efectividad comercial Ventas ejecutadas 95%

Ventas presupuestadas

Fuente: Esta Investigacion

7.3 INDICADORES DE IMPACTO AL TRABAJO

Los indicadores de impacto al desempefio son aquellos en donde se estiman
factores internos, los cuales por sus caracteristicas generan satisfaccion o

insatisfaccion y de esta forma generan un

desenvolvimiento de las labores y la atencion al cliente.
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Cuadro 18. Indicadores de impacto al trabajo.

%

indice Medida
Esperado
e Satisfacciéon al empleado # de recompensas otorgadas 95%
P # de recompensa estipuladas °
. . . # de reclamos atendidos

. isfaccién al ri 98%
Satisfaccion al usuario Total de reclamos ¢

¢ Insatisfaccion de # de reclamos de empleados semana 59,
empleados Total de reclamos empleados mes °

. . . # de reclamos de usuarios semana o

¢ |nsatisfaccion de usuarios 2%

Total de reclamos usuarios_mes

Fuente: Esta Investigacion
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Cuadro 19. Plan de accion para SALEYJHO S.A.

Ea
Estrategias -
Objetivos Funcionale - Metas Actividades Presupuesto | Garantes Tiempo Indicadore
s Negocio 5
“ Establecer el
Comité de Bienestar | $ 17800.000
. Dispersar empresarial
politicas de % mplermentar
salud 100% elplan 'ﬁ' Detgllar_f‘lan = : . tac
ocupacional integral para el | C@Pacitacion e $17600.000 1+ 5orencia, an apackac!
desarrollo y incentivos .
.Desplegar mejorarmiento * Comité de . -
E)-e ?nren%rraamt?el Folfticas de continuo del < Conforrnar 51500000 | BESSEA |l S.Demsnm
Talentjn hienestar *Desarrollo | talenta comité alterno : empresarial veces en el ’
sacial de Servicios | humano. . & o
Hurmana. afn. + Inveshigac
. Educar 4 Wejorar 12 * fxctual;zarh_ _ * Comite ones.
para situacidn regiamento TIGIENE | ¢ 4300000 | alterno. .
mejorarel actual enun ¥ seguridad B + Auditoria.
desempeafio 80% el primer | Industrial.
laboral afio
# Definir plan de .
salud ocupacional SR

Fuente: Esta Investinacian
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Estrategias

Obhjetivos 5 = m - Metas Actividades Presupuesto Garantes Tiempo Indicadores
uncionales eqgocio
4 Caractenzacio
n de
necesidades v .
ﬂUjDS de $1 G00.000 _CEIOHEI neto
* Desplegar _ informacian de de frabajo.
un rmetodo + Ajustar y costos _ o
2. Programa De ger?nclal de Enearlgednuegc?grgté%as % Rjustar el + Gerenci —RE";-’.IS.D.I‘I' e
Incrementn De | Cooyc b * Desarrollo sisterma de i . gasias.
Rentahilidad Qastos. dal costos en un S0%. | ontral para ) Dios Yeces
- % Mantener i ; §17200.000 % lefes al afin, -Efectivicad
Econdmica. * erfect| Mercada. table el post evitar perdidas e =~
perfeccionar estable el costo por mala puntos de cormercial
el manejo (28%) . ventas o
contable -Cracimiento
% Someter a (Wentas).
auditoria la §2°300.000

integridad de las
areas.
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Estrategias

Chjetivos Metas Actividades Presupuesto Garantes Tiempo Indicadores
Funcional N i
uncionales egocio
# Actualizacion de
planta de §17900.000
personal.
< Implermentacion .
3. Programa | Redisefiar la e Siﬁp’fema e R
I:Se estructura * Desarmllar 13 evaluacion de $500.000 al ampleadio,
B i eficiencia lahoral | desarmnefo i
;rggslg:lrmacm ?rganlzaclunal » Desarralln E%:hﬂ?ﬂﬁrﬁgn 90% +Actu2lizaci|ﬁn de N ﬁ.ﬁgcvaeczmn ji{;ﬁ?ﬁg’m
« Perfeccionar | delservicio. joral manual de 2°000.000 aprobado '
estructura de cargas y el Semvicio 'y . funciones. el plan. ;
arganica “er responsahilida atencion a los -Reunionss
des laboral clientes. + Confomnar de equipos
(Anexo Ej. BS lahorales. Comision de $100.000 cie trabao,
personal.
< Crear el area de
gestidn de $37300.000
personal.

Fuente: Esta lnvestigacion
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Estrategias

Objetivos Metas Actividades Presupuesto Garames Tiempo Indicadores
Funcionales | Negocio
% Restaurar el
portafolio de
. . semicios de $17800.000
I;nr;ahlau:lmle acuerdo con los
innﬁ?es?iggciﬁn *Mejorar el EEo
*Desarrolln | SEMicioal cliente | < Divulgar el 3
4. Programa | sactualizacid | de Sericio, | U1 90%. ggg?cf?ég gg a *Gerente. Capacitacia
rt-.jﬂe i ient rc]liitﬁtgmn " *Mantenimie * Incrementar los Empresa tanto a n?ueggrtame EeLulzaet;Dal "
d E;JDSram'IE-n ° . hto de niveles de 0% usuaHes $27200.000 Yentas afio -Satisfaccion
Bl Servicio. |, _ ot satisfaccion de los | internos ' ' i
CEFJQ?? gl clientes en un {funcionarios) al usuario.
raduccisn de Q5%. usuarios externos
rovimientos (Elientes)
innecesaios % Eq'—!l'jpadrar .
necesidades de
servicios de LU
personal.
Fuente: Esta Investigacion
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7.4 ANALISIS, VIABILIDAD, COSTO Y PERTINENCIA DEL PLAN

Refrendar el buen servicio a la poblacién, sin duda, es un reto que mas obligaciones
y responsabilidades de SALEYJHO S.A. y muy especialmente el personal de
colaboradores, asi el tener que buscar que cada vez mas que la poblacién obtenga
productos de calidad. Es parte de la enorme tarea que durante afnos, pero
especialmente desde el ultimo con la transformacion de la sociedad, hacia la lider del
mercado.

Ademas ha sido indispensable adoptar una actitud de mejoramiento continuo, es
necesario resaltar que para los diferentes sectores en una época como esta, de
tantas coyunturas, el secreto del mejoramiento de la rentabilidad del patrimonio,
utilidades y flujo de caja, esta en manos de la misma empresa; en sus procesos,
pero mas precisamente en los procesos criticos y claves.

Por lo tanto, gracias al aporte valioso de la gerencia estratégica y sus participantes,
la empresa tiene hoy, un documento que se convierte en un norte claro y definido a
seguir. Ademas de ser un instrumento para el cumplimiento de la misiéon y visidén
institucional, este se convierte en una herramienta importante de intervencién para la
gerencia y sus participantes.

7.5 DIFUSION DEL PLAN.

En el momento en que el plan esta definido para SALEYJHO S.A. y antes que sea
implementado es primordial la propagacién a lo largo y ancho de toda la sociedad.
Pues esto hara que todos los colaboradores identifiguen sus cargas en el
cumplimiento del propio y en la adquisicion del compromiso con ella. Es
indispensable generar el espacio para la presentacion, discusiéon, adaptacion y
puesta en marcha del plan aqui planteado; por cuanto representa un ejercicio serio,
detallista y minucioso.

La retroalimentacion es el cimiento del proceso de la difusion, puesto a que esta hace
necesaria la participacion de todo el personal involucrado, dando exigencia a las
actividades propuestas y de esta forma obtener un mejor criterio de evaluacién
estratégica mediante los indicadores propuestos.
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Figura 9. Esquema general de difusion del plan

R

E Gerencia
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g ) . L)

L Sub.

| Gerencias
M o/ o0\ O

E

N Producc
X (YA ANVY Ventas

C

| Operativo
(l\? 00000000 Asistencial

MONITORIA ESTRATEGICA

Fuente: Adaptacion Adalberto Chiavenave, Introduccién a la Administracion de Empresas

7.5.1 Reuniones de junta directiva. El plan se dard a conocer a Junta General de
Socios, pues en este ente se llevara a cabo el andlisis, evaluacién y aprobacion del
procedimiento.

7.5.2 Comité de apoyo estratégico. Este comité programa las reuniones con todo el
personal que integra la organizacién. EI Comité de Apoyo Estratégico analizara y
explicara la importancia y el impacto de la planeacion en todas las actividades, de la
misma forma con los objetivos que se desean alcanzar, las estrategias seleccionadas
y las acciones que se llevaran a cabo para obtener los resultados esperados en el
momento de la implementacién del plan.

7.5.3 Gerencia general y jefes de produccion y puntos de venta. Fabricaran todo
el material de difusién que facilite todo lo necesario del proceso de comunicacion,
material como; Circulares en puestos de trabajo y en carteleras, folletos de alta
difusion, y foros en donde se traten lo concerniente al nuevo direccionamiento
estratégico de SALEYJHO S.A., para que el publico en general conozca el
compromiso que se adquiere cada dia para mejorar. En todo el proceso de difusion
se debera tener en cuenta todas las opiniones, por tanto el cumplimiento de la
retroalimentacion dara lugar al fortalecimiento del plan.
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8. CONCLUSIONES

Todos y cada uno de los factores internos de SALEYJHO S.A., estimulan
directamente el crecimiento empresarial de la sociedad, esto es dado a que posee
unos equipos de trabajo que no los desatienden y por el contrario estan
permanentemente estudidndolos y analizdndolos para conseguir una perfecta
correlacion entre estos para ponerlos como apalancadotes del desarrollo de
SALEYJHO S.A.

La gerencia general de SALEYJHO S.A., necesita involucrar a sus colaboradores en
el proceso de la gerencia estratégica con la intencién de establecimiento de los
propésitos, para que éstos sientan que su trabajo contribuye al éxito de la sociedad y
con ello crezca la estimulacion en las actividades que ejecutan dentro de la misma.

La planeacion estratégica, contribuye en las orientaciones a plantear y replantear,
permanentemente sus actividades, de acuerdo a las necesidades de la sociedad, el
proceso productivo, el proceso de venta y en fin de sus clientes.

Los diferentes factores externos son benévolos, pese a que el constante cambio del
ambiente hace mas dificil el acontecer de la sociedad, ademas el gobierno central
constantemente brinda asesoria a las sociedades por medio de la camara de
comercio y la superintendencia de sociedades, y facilita las cosas por medio del
Cédigo de comercio, los esfuerzos parecen vanos, las leyes muchas veces se
contradicen y esto hace que se genere confusién a la hora de realizar el trabajo, pero
las constantes actualizaciones hacen que se superen dificultades que se presentan el
desarrollo del trabajo.

El constante movimiento que presenta el entorno, permite entrar a un nuevo umbral de
modernidad y competitividad que conlleva el desplazamiento de viejos usos, habitos y
practicas, por otros que tienen el fin de proporcionar innovadores medios e instrumentos
para facilitar las actividades y para desarrollar nuevas formas de relacion con el
ambiente externo de la empresa.
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9. RECOMENDACIONES

Se recomienda a las directivas de SALEYJHO S.A., gestionar la creacion del
departamento de servicio y atencion al cliente, acompanada de un Sistema de
Investigacién de Mercados (SIM), para estar en la vanguardia tanto interna como
externamente.

Estudiar y evaluar el impacto de las variables contenidas y estipuladas en las
Matrices MEFI y MEFE para tomar las medidas a las cuales haya lugar.

Es de ponderada importancia para la directiva de SALEYJHO S.A., aplicar las
directrices aqui planteadas, dado a que ayudara de forma integral a fortalecer a la
empresa. Y se debe ejecutar programas para fortalecer el recaudo y cobro de cartera
para incrementar los ingresos

En un intento por mejorar las ventas, se debe realizar convenios con el Servicio
Nacional de Aprendizaje SENA y cajas de compensaciones, para lograr convenios de
aprendizaje y de capacitaciones que brinden un mejor dinamismo en los puntos de
venta y planta de produccion.

Este plan esta enfocado hacia el desarrollo organizacional a partir de una plataforma

de cambio. EI diagnéstico referencia el punto de partida en la solucién de los
problemas que se decidan aceptar para ser solucionados.
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ANEXO A. Guia de entrevista para empleados y directivos de SALEYJHO S.A.

Por medio de esta entrevista se recolectara informaciéon primaria importante para
indagar la informacion pertinente hacia direccionar estratégicamente el trabajo
investigativo “Planeacidn estratégica”, por tanto, la ayuda que provea sera de gran
importancia. De ante mano la agradecemos la colaboracion prestada.

1 ¢, Qué tipo de direccion se aplica?

2 ¢, Qué tipo de liderazgo utilizan?

3. ¢, Como se realiza el proceso de toma de decisiones?

4 ¢ Existe un sistema de Recompensas y Sanciones?

5 ¢, Se brinda reconocimiento, capacitacion, se efectian actividades sociales y
recreativas, etc., para los trabajadores?

6. ¢, Cémo se selecciona el personal? ;Como se motiva al trabajador? ;Cémo se
remunera al personal?

7. ¢ La empresa posee un direccionamiento estratégico completo y acorde a sus
necesidades? ¢ En qué consiste?

8. ¢, Como se efectua el proceso de comunicacién? Describa si es directo, si hay
distorsiones, etc. ; Cémo se maneja la informacién?

9. ¢ Qué caracteristicas posee el personal que se encuentra a su cargo? 4 Existen
mecanismos de control? ;Qué tipo de indicadores?

10. ¢ Se disenan planes de accion para el desarrollo de las actividades?

11. La organizacion cuenta con estructura organizacional adecuada.
(organigrama, lineas de autoridad, entre otras)

12. ¢ Con que herramientas administrativas cuenta la organizacion? ¢ Se aplican?
13. ¢ Se harealizado estudio sobre la competencia?

14. ;Qué tipo de publicidad efectia la organizacion? ;Cumple con las
expectativas?

15.  ;Se han realizado Investigaciones de Mercado? ;Los resultados se han
analizado y aplicado en la organizacién?

16. ¢ Qué servicios adicionales ofrece la organizacion?

17.  ¢,Cdmo se elabora el presupuesto?
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18.

¢, CGomo se realiza la contabilidad en la organizacién? ;Existe un sistema

contable, quién lo maneja, es eficiente?

19.
20.
21.
22.

¢, Cémo se mide el crecimiento empresarial en la organizacién?
¢, Cudles son los gastos en los que mas se incurre? ;Por qué?
¢, De dbénde provienen los ingresos de la organizacion?

Describa el Clima Organizacional de la organizacion. ;Se ha presentado

conflictos, como se han resuelto?

23.
24.
25.
26.
27.
28.

Describa el tipo de tecnologia que se aplica en la organizacion y en qué areas.
Los conocimientos que posee el personal son indispensable?

¢ Cuantas areas tiene la empresa?

Qué dificultades encuentra dentro de la Gerencia?

¢ La empresa posee Manual de Procesos y Procedimientos?

¢En la empresa se han presentado algunos conflictos y de que forma los ha

solucionado?

29.
30.

¢, Qué estrategias de mercado realizan?

¢, Cudl a su consideracion es la problemética de SALEYJHO S.A.

¢ Qué tipo de senalizacion es implementada en la empresa?
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ANEXO B. Formato de encuesta para clientes y expendedores para SALEYJHO
S.A.

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
ENCUESTA PARA INVESTIGACION DE CONSUMO Y ACEPTACION DE
PRODUCTOS CARNICOS EN TUMACO

INFORMACION GENERAL
Fecha de la encuesta
Empresa Cargo
Informacion suministrada por
Direccién
Teléfono

Objetivo: Realizar un estudio de mercado que permita identificar las
Tendencias de consumo de productos carnicos y sus preferencias

1. ¢Vende usted productos cérnicos?
1.1. Si
1.2. No

2. ¢Qué productos carnicos vende usted?
2.1. Pollo
2.2. Res
2.3. Cerdo

3. ¢Cual de los anteriores tiene mas salida?
3.1. Pollo
3.2. Res
3.3. Cerdo

4. ¢Cuantos kilos vende semanales de cada producto?
4.1. Pollo
4.2. Res
4.3. Cerdo

5. ¢Que buscan sus clientes con respecto a los productos?
5.1. Calidad
5.2. Precio
5.3. presentacion
5.4. Variedad
5.5. Higiene
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6. ¢Cual de las siguientes empresas productoras o distribuidoras de estos cérnicos
conoce usted, y que opinidn tiene de ellas?

6.1. Pimpollo _ 6.1.1Buena _ 6.1.2Regular _ 6.1.3Mala __

6.2. Pollos Carioca _~ 6.2.1Buena __ 6.2.2 Regular __

6.23Mala

6.3. SALEYJHO _ 6.3.1Buena _ 6.32Regular _ 6.33Mala __
6.4. Bucanero _ 6.4.1Buena _ 6.4.2Regular __ 6.4.3 Mala
6.5McPollo _~ 651Buena _ 652Regular _ 653 Mala__

7 ¢ Distribuye usted productos de alguna empresa en particular?
7.4 Si
7.5 No

8 ¢ Conoce usted los productos carnicos de SALEYJHO S.A.?
8.4 Si
8.5 No

9 ¢ Qué opinién tiene de ellos?
9.1.Bueno
9.2. Regular
9.3. Malo

10 ¢ Que recomendaciones daria usted para mejorar estos productos?
10.1. Mejorar Calidad
10.2. Mejorar presentacion
10.3. Ofrecer Variedad
10.4. Mejorar Higiene

Encuestador
Direccién
Teléfono

GRACIAS POR SU CONTRIBUCION

Septiembre 4 — 7 de 2008
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ANEXO C. FORMULARIO PREDIAGNOSTICO PARA ENCAMINAR EL

DESARROLLO DEL PROGRAMA DE SALUD OCUPACIONAL

INFORMACION GENERAL

Fecha de la evaluacion

Informacion suministrada por
Dependencia

Objetivo: Realizar un diagndstico que permita priorizar las actividades a desarrollar
programa de salud ocupacional, para mejorar

productividad en la Empresa.

en el
la calidad de vida de la poblacion trabajadora y la

a. ESTRUCTURA DEL PROGRAMA DE SALUD OCUPACIONAL SI INO| NOSE

1 Conoce el programa de salud ocupacional de la Empresa
2 Conoce las politicas de Salud Ocupacional de la Empresa
3 Conoce el area de coordinacion del programa de salud ocupacional.
4 Sabe si existe recurso humano adicional que apoye la ejecucion del

programa.
5 Conoce el cronograma de actividades para el presente afio
6 Lo programado corresponde al control de los factores de riesgo prioritarios
7 A usted le hicieron induccién para asumir el trabajo que desempeiia
8 Se da capacitacién sobre los riesgos a los cuales estdn expuestos los

trabajadores
9 Conoce el reglamento de higiene y seguridad industrial

SI NO
MEDICINA PREVENTIVA Y DEL TRABAJO

1 Se realizan campaiias de difusién y sensibilizacién de los subprogramas de medicina

preventiva y del trabajo
2 Conoce cuales son las enfermedades ocupacionales en los trabajadores de la Empresa.
3 Conoce las causas de las enfermedades ocupacionales.
4 Se realizan exdmenes de ingreso a todos los trabajadores
5 Se realizan exdmenes ocupacionales periddicos.
6 Se realizan exdmenes de retiro.
7 Se realizan exdmenes especiales relacionados con los factores de riesgo a los que

estdn expuestos
8 Se realizan otros exdmenes como post- incapacidad, reubicacion y readaptacién

laboral.
9 Existe un programa de vigilancia epidemioldgica para los principales factores de

riesgo y enfermedades profesionales existentes.

3. HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL SI NO

1 | Se realizan visitas planeadas y no planeadas en su drea de trabajo.

112




2 Se cuenta con un panorama de riesgos actualizado de su drea de trabajo

3 Conoce cuales son los factores de riesgo en su drea de trabajo.

4 Conoce usted los tipos de sistemas de control para los factores de riesgo existentes

5 Se han realizado evaluaciones ambientales de acuerdo con los principales factores de
riesgo

6 Se suministran elementos de proteccion personal (epp) segin el (los) factor(es) de
riesgo.

7 Se realiza capacitacion al personal en uso de elementos de proteccién personal

8 Conoce usted si existe un panorama de sefializacién y demarcacion en la Empresa

9 Conoce usted si existe un programa de orden y aseo

10 | Existe un programa de mantenimiento preventivo de equipos y herramientas

11 Conoce usted si se maneja programa de reciclaje de basuras.

12 Conoce si se cuenta con sistema de deteccion y alarma contra incendio

13 Se cuenta con un programa de inspeccién y mantenimiento de equipos contra incendio

14 Se mantienen despejadas las vias de transito y evacuacion.

15 Conoce las vias de evacuacion.

16 | Existe un programa de saneamiento bdsico

17 Existe control en el manejo de residuos

18 Su drea de trabajo tiene sefializacion

4. COMITE PARITARIO DE SALUD OCUPACIONAL O VIGIA OCUPACIONAL SI NO

1 Sabe si existe un comité de salud ocupacional o vigia

2 Conoce quienes hacen parte el comité

3 Ha sido capacitado en salud ocupacional, sus funciones, deberes y derechos respecto a
la Empresa

4 Sabe usted si el copaso se retine por lo menos una vez al mes

5. BRIGADA DE EMERGENCIA SI NO

1 Conoce usted si estd conformada la brigada de emergencia

2 Conoce usted si existe un plan de emergencia

3 Cuando se ha necesitado la brigada ha funcionado satisfactoriamente

4 La cantidad de botiquines es suficiente con respecto al nimero de trabajadores de la
empresa.

5 Se cuenta con botiquines de primeros auxilios en las dreas de trabajo vulnerables.

6 Estan adecuadamente dotados los botiquines, segin el riesgo y las necesidades.

7 Se dispone de brigada de emergencia en todas las dreas y jornadas de trabajo.

8 Se cuenta con un lugar dentro de la empresa para atender a los afectados
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6. ESTILO DE VIDA Y TRABAJO SALUDABLE SI NO
1
2 Esta funcionando un programa para prevenir y desestimular el consumo de alcohol
3 Esta funcionando un programa para prevenir y desestimular el consumo del tabaco
4 Esta funcionando un programa para prevenir y desestimular el consumo de
psicoactivos
5 Esta funcionando un programa para prevenir y detectar la hipertension arterial
6 Esta funcionando un programa para prevenir y detectar el sobrepeso
7 Esta funcionando un programa para prevenir y determinar enfermedades de
transmision sexual
8 Esta funcionando un programa para prevenir y detectar el cdncer cervical o de seno
9 Esta funcionando un programa para prevenir, detectar y manejar el estrés
10 | Esta funcionando un programa para promover la practica deportiva
7. ADMINISTRADORA DE RIESGOS PROFESIONALES SI NO
1 Conoce a que administradora de riesgos profesionales estd afiliada la Empresa
2 Tiene carné de riesgos profesionales
3 Conoce la ruta que se debe seguir en caso de un accidente de trabajo
4 Conoce que actividades desarrolla la Administradora de riesgos profesionales
OBSERVACIONES
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ANEXO D. INVESTIGACION DE MERCADOS

FICHA TECNICA

TIPO DE INVESTIGACION: CONCLUYENTE

PRODUCTO: CONSUMO Y ACEPTACION DE
PRODUCTOS CARNICOS EN TUMACO

MERCADO OBJETO DE ESTUDIO: CLIENTES DE SALEYJHO S.A.
ELEMENTO MAESTRAL: CLIENTES

PROCEDIMIENTO DE MUESTREO: PROBABILISTICO

TAMANO DE LA MUESTRA N2 DE ENCUESTAS 384
TAMANO DE LA POBLACION: INFINITA

INSTRUMENTO DE RECOLECCION: ENCUESTA

MARGEN DE ERROR: +06—-5%

NIVEL DE CONFIANZA: 95%

FECHA DE RECOLECCION DE INFORMACION: DEL 4 AL 7 DEL MES DE
SEPTIEMBRE DE 2008
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HALLAZGOS

1¢Vende usted productos carnicos?

32%

@ Sl
B NO

68%

Analisis de distribuidores: Mirando la inferencia que hace la muestra sobre la
poblacién total de la Investigacion de Mercados, tenemos que 3 de cada 10
encuestados no venden Productos Carnicos y que 7 de cada 10 Si.

¢, Qué productos carnicos vende usted?

26%

m Pollo
m Res
0O Cerdo

34%

Andlisis de venta de productos: La derivacion que hace la muestra sobre la
poblaciéon total de la Investigacion de Mercados, tenemos que 3 de cada 10
encuestados venden carne de cerdo y 3 venden carne de res; y que 4 de cada 10
corresponden venden carne de pollo.
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3. ¢Cual de los anteriores tiene mas
salida?
25% E Pollo
43% B Res
0O Cerdo

32%

Analisis de rotacion de los productos: La inferencia que hace la muestra sobre la
poblacion total de la Investigacidon de Mercados, tenemos que para 1 de cada 5
encuestados tiene mas salida la carne de cerdo y a 2 de cada 5 encuestados tiene
mas salida res; y que a 1 de cada 5 encuestados tiene mas salida la carne de pollo

4.  ;Cuantos kilos vende semanales de cada
producto?

@ Pollo 150 - 200kilos
B Res 80 - 130 kilos
O Cerdo 100 - 150kilos

42%

25%

Analisis de cantidades: La inferencia que hace la muestra sobre la poblacién total
encontramos que 2 de cada 5 encuestados vende semanalmente entre 150 y 200
kilos de pollo, al igual que 2 de cada 5 vende entre 100 y 150 kilos de carne de cerdo
y tan solo 1 de cada 5 vende entre 100 y 150 kilos de carne de res.

117



5.  ¢Que buscan sus clientes con respecto
a los productos?

o5 14% @ Calidad
B Precio
4% d Pre.sentamon
17% O Variedad
20% W Higiene

Analisis de expectativas de clientes: Tomando en cuenta la inferencia que hace la
muestra sobre la poblacion total de la Investigacion de Mercados, tenemos que 1 de
cada 10 encuestados corresponden calidad, a 3 precio, y a 2 de cada 10 la
presentacion, variedad e higiene.

6. ¢Cual de las siguientes empresas productoras o distribuidoras de estos
carnicos conoce usted, y que opinion tiene de ellas?

6.1. Pimpolio
24% @ Buena
44%
B Regular
32% O Mala

Analisis de reconocimiento de la empresa: La inferencia que hace la muestra
sobre la poblacion total de la Investigacion de Mercados, tenemos que para 2 de
cada 10 encuestados poseen buena opinidon de pimpollo, 3 de cada 10 encuestados
poseen regular opinién de pimpollo; y que a 5 de cada 10 encuestados tiene mala
opinion de pimpollo.

118



6.2. Pollos Carioca

16% 239,
= Buena
m Regulal
61% O Mala

Analisis de reconocimiento de la empresa: La inferencia que hace la muestra
sobre la poblacién total de la Investigacion de Mercados, tenemos que para 2 de
cada 10 encuestados poseen buena opinién de pollo carioca, 6 de cada 10
encuestados poseen regular opinion de pollo carioca; y que a 2 de cada 10
encuestados tiene mala opinién de pollo carioca.

6.3. Saleyjho

16%

@ Buena

[e)
D% g Regular

O Mala

39%

Analisis de reconocimiento de la empresa: La inferencia que hace la muestra
sobre la poblacion total de la Investigacién de Mercados, tenemos que para 5 de
cada 10 encuestados poseen buena opinion de SALEYJHO S.A. 4 de cada 10
encuestados poseen regular opinion de SALEYJHO S.A. y que a 1 de cada 10
encuestados tiene mala opinién de saleyjho.
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6.5, Mc Pollo

32%

@ Buena
B Regular

53%
O Mala

15%

Analisis de reconocimiento de la empresa: La inferencia que hace la muestra
sobre la poblacién total de la Investigacion de Mercados, tenemos que para 3 de
cada 10 encuestados poseen buena opinién de Mc pollo, 1 de cada 10 encuestados
poseen regular opinién de Mc pollo; y que a 5 de cada 10 encuestados tiene mala
opinion de Mc pollo.

7 ¢Distribuye usted productos de alguna
empresa en particular?

B

44% mno

Anadlisis de preferencia por empresa: Tomando en cuenta la inferencia que hace la
muestra sobre la poblacion total de la Investigacion de Mercados, tenemos que 4 de
cada 10 encuestados No distribuyen estos productos a alguna empresa en particular
y que 6 de cada 10 si.
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8 ¢,Conoce usted los productos carnicos
de SALEYJHO S.A.?

37%

msi
mNno

63%

Analisis de posicionamiento de SALEYJHO S.A.: Tomando en cuenta la inferencia
que hace la muestra sobre la poblacion total de la Investigacién de Mercados,
tenemos que 3 de cada 5 encuestados no conocen los productos de SALEYJHO
S.A., y que 2 de cada 5 si.

9 ¢ Qué opinion tiene de ellos?
20%
5% m Buena
-y m Regular
° O Mala

Anadlisis de calificacion del producto: Tomando en cuenta la inferencia que hace la
muestra sobre la poblacion total de la Investigacion de Mercados, tenemos que 8 de
cada 10 encuestados posee buena opinién de los productos de SALEYJHO S.A., y
que 2 de cada 10 poseen una opinion regular de los mismos.
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10¢, Que recomendaciones daria usted paramejorar estos
productos?

32% ___—14%

=
27%

Andlisis de sugerencias del cliente: haciendo una inferencia la muestra
encontramos que 1 de cada 10 encuestados recomienda mejorar la calidad, 3
mejorar la presentacién, otros 3 aumentar la variedad y otros 3 mejorar la higiene.
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ANEXO E. PLANTA GLOBAL DE PERSONAL
ORGANIGRAMA PROPUESTO

ASAMBLEA GENERAL

DE SOCIOS

ASESOR JURIDICO

REVISOR FISCAL

GERENTE

I Sria General

| DPTO DE CONTABILIDAD |

| DPTO DE PRODUCCION |

| DPTO DE PERSONAL |

CONTADOR

Aux. Contable

ASESOR
VETERINARIOO

ASISTENTE SALUD JEFE DE
ADMINISTRATIVO OCUPACIONAL SEGURIDAD
CONDUCTORES VIGILANTES

| AREA BOVINOS |

VAQUERO

AYUDANTE

MATERIFE

AYUDANT
CONDUCTO

| AREA AvicoLA |

| AREA PORCINOS |

[ secc. bE EMPAQUES | | SECC. DE VENTAS |

Ss Generales

Mensajeria

|
JEFE DE AREA AYUDANTE | JEFE EMPAOUE | | Aux. DE VENTAS |
1 S DE CEBA |
GALPONEROS
| AYUDANTE |
| [ AvupanTE
AYUDANTE S DE CRIA PUNTOS DE VENTAS
L[ AYUDANTES
MATARIFES
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