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RESUMEN
Autor: Maria Catalina Muioz Martinez

Titulo: Disefio de la Planeacion Estratégica para mejorar la competitividad de
una microindustria ubicada en la comunidad de Sergio Butron Casas en el
estado de Quintana Roo.

Institucion: Universidad de Quintana Roo
Grado: Licenciatura en Sistemas Comerciales

Afo: 2011

En esta tesis, presento un estudio de los instrumentos utilizados por
diferentes autores tales como Michel Porter, Ansoff, y Logenecker, los cuales
presentan herramientas estratégicas para su aplicacion en la empresa y asi
conocer los aspectos competitivos de la institucibn. También presento un
andlisis descriptivo de las caracteristicas de “La Flor de Butron”, a través de un
diagnostico empresarial, utilizando la metodologia propuesta por la Agencia de
Cooperacion Internacional México-Japon (JICA), en la cual se evallan las areas
de Administracion, Finanzas, Recursos Humanos y produccion. Ademas se
valoran las definiciones fundamentales de la microindustria como es la mision,

vision y objetivos.

Se presenta el plan estratégico de la microindustria “La Flor de Butrén” a
partir del modelo Logenecker. La estrategia competitiva definida se sustenta en

los factores de éxito de empresa.

Se presenta un analisis financiero en donde los resultados obtenidos son

para el progreso de la microindustria.
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l. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La problematica que presentan actualmente las pequefias y medianas empresas
(PyMESs) es tanto administrativa como de mejora continua, es decir para que puedan
tener rentabilidad y competitividad, se necesitan de factores externos e internos. Entre
los internos se tienen todos los aspectos de la empresa desde los directivos hasta los
trabajadores y los factores externos se basan en los créditos, sistema economico e

instituciones juridicas.

El Estado de Quintana Roo, se encuentra ubicado en un lugar geografico
estratégico (por su cercania con Centroamérica y el Caribe), y el hecho de contar con
acuerdos comerciales y poseer una mano de obra barata, parecen ser ventajas
significativas; pero hoy en dia, ya no lo son. A consecuencia de la llegada de las
nuevas tiendas comerciales al estado, los pequefios locales presentan una desventaja
ante estos, es por ello que deberan apoyarse de todas las herramientas y recursos,
para lograr sus objetivos y ser competitivos. En este escenario pueden identificarse

oportunidades para aquellas empresas que logren adaptarse al entorno. (Estado, 2011)

De acuerdo a los datos proporcionados por el Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano (SIEM, 2010), el Estado de Quintana Roo cuenta con un total de

27,977 empresas de las cuales se divide entre los municipios del mismo Estado: (Ver

Tabla no.1)

TABLA No. 1 “TOTAL DE EMPRESAS EN QUINTANA ROO”
MUNICIPIOS INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS
Cozumel 34 619 605
Felipe Catrrillo | 12 122 10
Puerto
Isla Mujeres 21 333 188
Othon P. Blanco 313 2506 1185
Benito Juarez 757 8659 6481




José Maria | 5 3 1
Morelos

Lazaro cardenas 7 624 233
Benito Juarez 78 2673 2518

Fuente: Elaboracion propia con datos del SIEM, 2010.

Con respecto a la informacion anterior, la relevancia que tienen las PyMEs en el
Estado de Quintana Roo se debe al incremento de la economia, asi mismo se generan
empleos cada dia. El porcentaje de las PyMEs en cuestion de servicios es de un 40.1%,
el comercio presenta un 55.5 %, lo que corresponde al porcentaje de la industria es de
un 4.4%, es decir el total de los sectores en que se dividen las empresas en el Estado
es de un 100%. (SIEM, 2010)

Las PyMEs se ven reflejadas en la cantidad de empleados de cada una de ellas,
es decir en Othén P. Blanco hay un 14.2% del total de las de PyMEs en el Estado de
Quintana Roo. Los datos siguientes muestran cuantas Pymes Hay en el Municipio de
Othon P. Blanco, SIEM, 2010. (Ver tabla no. 2)

TABLA No. 2 “TOTAL DE PYMES EN QUINTANA ROO”

INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS

Hasta 10 empleados Hasta 10 empleados Hasta 10 empleados
264 Pymes 2459 Pymes 1,141 Pymes

11 y 50 empleados 11y 50 empleados 11 y 50 empleados
40 Pymes 33 Pymes 36 Pymes

51y 250 empleados 51y 250 empleados 51y 250 empleados
8 Pymes 10 Pymes 6 Pymes

Fuente: Elaboracién propia con datos del (SIEM, 2010).

Con respecto al cuadro anterior la Industria presenta un 1.11%, el comercio
cuenta con un 8.94% vy los servicios con un 4.22%, del total de las empresas en el

Estado de Quintana Roo.



Es por esto que en el Estado de Quintana Roo, hoy en dia existen pequefas y
medianas empresas, las cuales representan una ventaja competitiva frente a las
grandes empresas, esto implica que los negocios locales tengan que buscar nuevas
estrategias para poder permanecer en el mercado tal es el caso de las microempresas,
en especifico la microindustria “La Flor de Butron” S.de R.L. ubicada en el poblado de

Sergio Butron Casas, Municipio Othon P. Blanco, Quintana Roo.

Siendo parte de estas acciones y como un compromiso profesional, se pretende,
mediante esta investigacion, trabajar con la microindustria “La Flor de Butrén” S. de R.L,
para identificar a través de las herramientas de la planeacion estratégica su situacion
actual y su nivel de competitividad, asi mismo disefiar un Plan Estratégico que le

permita no solo permanecer en el mercado sino posicionarse.

Con referencia a la entrevista realizada a la Sra. Teresa Cortez Virgen, gerente

de la microindustria “La Flor de Butron” dijo:

“La Flor de Butrén es una microempresa productora del sector industrial, nos
dedicamos a la produccion de chiles en conserva salsas, nopales, cebolla, zanahorias,
chiles rellenos, ajos y manitas de cerdo curtidas. Se compra la materia prima, la cual
lleva un proceso de elaboracion donde el primer paso es la limpia del producto, estos se
rajan, se cuecen, y se ponen en frascos con vinagre y se dejan una semana en reposo

con el vinagre y posteriormente se saca a la venta”.

“Contratamos el personal por horas y no todos los dias, la contratacion es por
temporadas, en las cuales nos encargamos de buscar a la gente la cual tienen un
horario de entrada que es de las 8:00 am a 6:30 pm, pero hay dias que trabajan horas
extras y se maneja un proceso de asistencia el cual consiste en pasar lista. No

contamos con un medio para dar a conocer nuestro producto”.



“Contamos con un molino que tiene la funcion de moler el chile de arbol y otro
para la produccion de horchata por otra parte también contamos con cuchillos, mesas y
ollas” (Virgen, 2010).

De acuerdo a lo que se observo durante la entrevista, los problemas que enfrenta

actualmente la microempresa “La Flor de Butron” son los siguientes:

. Presenta una deficiente administracion,
. No tiene definido su mercado meta y le falta extender su producto,
. Necesita retener los clientes ya existentes, y buscar nuevos clientes

(potenciales).

. Tienen un perfil inadecuado de jerarquizacion.

La falta de publicidad de su producto.

. La falta de canales de distribucion.

De tal manera que resulta un buen objeto de estudio, que nos permitird

entender la situacion actual de este tipo de empresas en Quintana Roo.

Il. JUSTIFICACION

La Flor de Butrén, por ser una pequefia microindustria es un ente que facilita las
herramientas para la elaboracion de la investigacion, ya que en la actualidad la

microempresa presenta diversos problemas que la hacen un instrumento de estudio.

Asi mismo sera de gran utilidad para las PyMEs que tengan las mismas
probleméticas, debido a que les servird como guia para el mejoramiento de la misma.
Se beneficiaria con la investigacion a los socios de la microindustria, ya que obtendran
un mejoramiento en aspectos productivos, financieros, entre otros; a los consumidores
dado que se les ofreceria un producto de calidad y precios accesibles; al estado por el
mejoramiento de una empresa especializada en produccién de salsas de chile

habanero siendo esta de origen Mexicano y en la creacién de nuevos empleos; y a los



alumnos les servira como guia de informacion bibliogréfica con el fin de orientar nuevas
expectativas de investigacion de la planeacion estratégica para el desarrollo de las
PyMEs y en ultima instancia a la Universidad ya que sera un documento de consulta
para los usuarios de la biblioteca.

En lo que respecta a la delimitacion del tiempo y el espacio, la investigacion se
llevara a cabo en el poblado de Sergio Butron Casas, Quintana Roo, Municipio de
Othon P. Blanco en la microindustria; iniciando el dia 08 de Junio de 2010 hasta el 15
de Mayo de 2011.

. OBJETIVO GENERAL
Disefio de la Planeacion Estratégica para mejorar la competitividad de la empresa “La

Flor de Butrén” S. DE R.L en el Estado de Quintana Roo.

V. OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Realizar una investigacion documental de los elementos que sustentan la
Planeacion Estratégica,

. Elaborar un diagnéstico a la empresa para conocer sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas.

. Disefio de un Plan Estratégico de acuerdo al modelo de Longenecker.

V. HIPOTESIS

Ho El disefio de un Plan Estratégico contribuira a mejorar la competitividad de la
Microindustria “La Flor de Butron” S. DE R.L.

H;, El disefio de un Plan Estratégico no contribuira a mejorar la competitividad de la
microindustria “La Flor de Butron” S. DE R.L.
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VI.  METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion a desarrollar sera del tipo analitico y propositivo. Analitico, porque se
analizara la relacion que existe entre las variables Plan estratégico y mejora de la
competitividad de la microindustria “La Flor de Butron” S. DE R.L. y propositiva porque
se disefiara un plan estratégico que se presentara como propuesta a los socios de la

empresa investigada.

En el Capitulo 1 se formula el planteamiento del problema, la justificacién, los
objetivos y la hipétesis de la investigacion, en la cual al término de esta, se obtendran
resultados, ya sean positivos 0 negativos para la empresa de acuerdo al modelo
utilizado del Plan estratégico.

En el Capitulo 2 se presenta una descripcion de los antecedentes de la
planeacion estratégica y los instrumentos a utilizar en un plan estratégico, asi como las
matrices desarrolladas por diversos autores, por ejemplo, la matriz FODA, la matriz
BCG, la Matriz Ansoff y el plan estratégico de Longenecker, Moore y Petty.

En el Capitulo 3 se realiza un andlisis descriptivo de las caracteristicas de “La
Flor de Butron” S. DE R.L. En el consiste, en una entrevista para los socios de la
microindustria y una visita de campo, con el fin de la obtencion de la informacion que se
presentara en la investigacion. Con base a la informacion obtenida se evaluaran las
areas de la empresa y se elaborara un plan estratégico de acuerdo al modelo de
Longenecker.

11



CAPITULO |

PLANEACON ESTRATEGICA
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1.1 INTRODUCCION
En este Capitulo se presenta una descripcion de la Planeacion Estratégica y de las
teorias administrativas por Ansoff, Michael Porter, Longenecker, Moore y Petty, asi

como la aplicacion a las Pymes.

En la primera parte de esta seccién se describen los instrumentos estratégicos
para la elaboraciéon de planes de desarrollo, en la segunda parte se describe la
aplicacion en las Pymes, todo esto es para la formulacion de estrategias en las

organizaciones o empresas.

1.2 ANTECEDENTES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

La Planeacion Estratégica en la actualidad se considera uno de los instrumentos mas
importantes para que las organizaciones puedan proyectar en el tiempo el cumplimiento
de sus objetivos de largo plazo mediante el aprovechamiento de sus capacidades para
influenciar el entorno y asi crear oportunidades en las que se generen beneficios para la

empresa.

El termino estrategia proviene del griego strategos que significa “un general”,
stratego es un verbo griego que se refiere a “planificar la destruccion de los enemigos

en razon del uso eficaz de los recursos. (Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997:1)

La palabra estrategia se utilizd inicialmente en un contexto militar y politico,
aunque posteriormente se utilizd6 en el contexto mercantil en la Antigua Grecia por
Socrates cuando sefalé que en toda tarea es necesario planear para alcanzar los
objetivos. Dicho punto de vista desaparecié durante un tiempo y aparecié hasta la

segunda guerra industrial.
Durante la segunda revolucién surgid un nuevo concepto de empresa que

utilizaba una estructura organizacional para administrar y coordinar sus funciones. En

alto nivel de estas grandes empresas por primera vez articularon un pensamiento

13



estratégico explicito, que durante la segunda guerra mundial se estimulo para ser
llamado pensamiento estratégico en los negocios. En este ambiente de conflicto militar
surge la necesidad de idear nuevas técnicas de investigacion de operaciones que
sentaron las bases para la utilizacion de un analisis cuantitativo en una planeacién

estratégica de manera formal. (David, 2003 p 24)

El concepto de planeacion estratégica siguio evolucionando en la medida en que
las empresas crecieron, se diversificaron y tuvieron que enfrentarse a un entorno que
cambiaba vertiginosamente. De ahi en la década de los 60°s la planeacion tenia un
periodo de estabilidad y crecimiento, en la década de los 70°s se dio la planeacion para
empresas en situacion de competencia, en la década de los 80°s la planeacion para la
competencia, mercadotecnia y objetivos especificos, y en la década de los 90°s se da la
planeacion para el crecimiento, la tecnologia, globalizacion y ventaja competitiva hasta
la actualidad. (Rodriguez, 2000 p.11)

A continuacion se muestra una tabla en la que se representa la evolucion de la
Planeacion Estratégica. (Ver Tabla no.3)

TABLA No. 3 ANTECEDENTES DE LA “PLANEACION ESTRATEGICA”

Periodo Mercados Turbulencia Administracién Rentabilidad por Area funcional clave
mercado
1900 a 1960 Crecientes Controlable Tradicional Eficiencia Produccion
1960 a 1980 Estancados Alta Planeacion Participacion en el Mercadotecnia
Estratégica mercado
1980 a 2000 Crecientes Muy alta Estratégica y Ventas competitivas Gerencia general
competitiva dinamicas

Fuente: Elaboracién Propia
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En cuanto al término de planeacion a largo plazo se uso para describir la
planeacion estratégica, y en esta se utilizaron diversos sinbnimos como por ejemplo:
Planeacion corporativa completa, Planeacion directiva completa, Planeacion general
total, Planeacion formal, Planeacion integrada completa y Planeacion corporativa.
(Rodriguez, 2000 p.11)

De acuerdo a lo antes mencionado se define que planeacion estratégica es una
herramienta fundamental al momento de iniciar un negocio, puesto que ayuda a que los
riesgos de la competencia, de produccion y financieros, que corren todas las empresas

se reduzcan y asi poder tomar decisiones en cuanto al triunfo o fracaso de la misma.

1.3. CONCEPTO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica es esencial para ayudar a los directivos a cumplir con
sus responsabilidades de la direccion. El enfoque primordial de ambos tipos de
direccion es la estrategia. La direccion estratégica esta relacionada con la direccion
operacional, la planeacion estratégica se encuentra interrelacionada con la planeacién
operacional. Proceso de determinar los mayores objetivos de una organizacion y las
politicas y estrategias que gobernaran la adquisicion, uso y disposicion de los recursos
para realizar esos objetivos. (Steiner, 2000 p.11)

La planeacion estratégica a largo plazo es de tipo general, proyectada al logro de
los objetivos organizacionales, y tiene como finalidad basica el establecimiento de guias
generales de accion de esta. (Rodriguez, 2000 p.131)

De acuerdo al autor Rodriguez, la planeaciéon estratégica formal se define en cuatro
puntos:

1 .El prevenir de las decisiones actuales.

2 .El proceso.

3 .Lafilosofia.

4 .La estructura.
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Para (Thompson & Strickland, 2004:6) el termino administracion estratégica se
refiere al proceso administrativo de crear una visidn estratégica, establecer los
objetivos y formular una estrategia, asi como implantar y ejecutar dicha estrategia, y
después, con el transcurso del tiempo, iniciar cualquier ajuste correctivo en la vision, los

objetivos, la estrategia 0 su ejecucion que parezcan adecuadas.

La estrategia de una compafia consiste en una combinacion de movimientos
competitivos y enfoques de los negocios que los administradores utilizan para satisfacer

a los clientes, competir con éxito y lograr los objetivos de la organizacion.

Como se observd anteriormente la planeacion estratégica es un proceso o
también denominado plan de accion el cual se lleva a cabo a largo plazo, empezando
con una implementacion, ejecucion y evaluacion, para el logro de los objetivos de una

organizacion.

1.3.1PLANEACION

La planeacion anima a la direccién para que piense sistematicamente en lo que ha
sucedido, esta sucediendo y podria suceder. Obliga a la empresa a afinar sus objetivos
y politicas, permite coordinar mejor las labores de la empresa y brinda estandares de

desempefio mas claros para su control. (Kotler, 2003 p.44)

La planeacion consiste en definir las metas de la organizacion, establecer una
estrategia general para alcanzarlas y trazar planes exhaustivos para integrar y
coordinar el trabajo de la organizacion. La planeacion se ocupa tanto de los fines (qué
hay que hacer) como de los medios (como hay que hacerlo). (Stephen & Coulter, 2005
p.158)

Planeacion es determinar los distintos cursos de accién en forma correcta que

habran de seguirse con el fin de orientar la secuencia de operaciones necesarias para

alcanzar los objetivos deseados. (Reyes, 2000 p.125)
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Con base a lo antes mencionado la planeacion es un proceso en el cual se
determinan actividades para que se lleven a cabo en curso de accién y los resultados
seran las decisiones acertadas para el futuro de la empresa en el logro de los objetivos
establecidos.

1.3.2ESTRATEGIA

El concepto de estrategia, se deriva del griego strategeia, que significa “arte o ciencia
de ser general.” Los generales griegos tenian que dirigir un ejército, conquistar y retener
territorios, proteger ciudades contra invasiones y arrasar con el enemigo. (Rodriguez,
2000 p.9)

La estrategia es el conjunto de politicas y acciones definidas por la organizacion

para tratar de alcanzar sus objetivos a largo plazo. (Pérez, 1997 p.1)

La estrategia se define como el arte y ciencia de formular, implantar y evaluar las
decisiones a través de las funciones que permitan a una empresa lograr sus objetivos.
(David, 2003 p.5)

Con respecto a lo anterior una estrategia bien seleccionada y disefiada permite a
la empresa u organizacion alcanzar sus objetivos planteados, es decir que todos los
integrantes de la organizacion deben conocer las estrategias para que sepan como
realizar sus tareas, con el fin de obtener resultados positivos, ya que estos seran

benéficos para todos los colaboradores de la empresa asi como los duefios.

1.3.3 NIVELES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Los clientes cada vez son méas exigentes en medida que sus deseos y expectativas van
cambiando, es por ello que las organizaciones deben formular e implementar

estrategias que le permitan ser competitivos. En la actualidad existen organizaciones

que tienen productos diferentes, es decir, tienen una cartera de productos y de
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servicios, en los cuales utilizan estrategias que se deben formular de acuerdo al

producto o servicio ofertado. (Stephen & Coulter, 2005 pp.257-259)

Segun el autor los niveles de la planeacion estratégica son los siguientes:

» Estrategia a nivel corporativo: si una organizacion estd en mas de dos lineas de
negocio, se debe determinar los papeles que desempefian cada unidad de

negocios de la organizacion.

» Estrategia a nivel de negocio: las organizaciones con negocios multiples tendra

Su propia estrategia que defina a los productos o servicios.

» Estrategia de nivel funcional: los departamentos funcionales buscan determinar

cOmo apoyar la estrategia a nivel de negocios.

De acuerdo con (Sallenave, 2002 pp.51-53), los niveles de la planeacién
estratégica dependen de la complejidad organizacional de la empresa. Existen tres
niveles en donde las empresas se diversifican y se organizan segun su estructura

divisional:

1.- a nivel de la empresa total (Corporate Planning)
¢,Donde invertir los recursos actuales de la empresa? ¢de donde se podran
obtener los recursos futuros?¢;,como asegurar la supervivencia, el crecimiento y las

utilidades?

La planeacion estratégica a nivel de la empresa total responde a estas preguntas

fundamentales sobre el presente y el futuro de la empresa.

Es decir que en este nivel se utilizan herramientas de andlisis para el desarrollo

de la planeacidn estratégica y particularmente los métodos prospectivos.
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2.- A nivel de division (Business planning)

Una vez que se ha decidido en cuales actividades debe la empresa invertir sus
recursos, conviene determinar como se lograra el éxito en los sectores escogidos.
Supongamos que una empresa decide invertir una parte de sus recursos en la industria
del calzado y para tal fin crea una division de calzado; ésta dltima tendra que

determinar cuales son las condiciones para alcanzar el éxito en ese sector.

En lo que respecta a este nivel se toma en cuenta el andlisis competitivo, la

segmentacion del mercado y la diferenciacion del producto.

3.- A nivel funcional

Supongamos en el caso de una estructura divisional, que el jefe de la division de
calzado tiene a su cargo gerentes funcionales: gerente de mercadeo, gerente
financiero, gerente de personal, gerente de produccion y gerente de investigacion; son
ellos quienes al fin se responsabilizardn de llevar a cabo el plan de estrategia

elaborado.

Aunque el nivel funcional se presente como el tercer nivel de la planeacion
estratégica, corresponde al nivel critico pues la mejor estrategia puede sucumbir a las

peores politicas.

Con respecto al nivel funcional la planeacion estratégica se ve reflejada ante un
proceso en el cual los autores lo definen como un detalle, es decir que tiene una
secuencia la cual llaman, fijacion de objetivo, elaboracién de un plan estratégico y la

determinacion del presupuesto.
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1.3.4 CARACTERISTICAS Y PROCESO DE LA PLANEACION ES TRATEGICA
Segun (Mintzberg, Quinn, & Voyer, pp.1997:165), las principales caracteristicas de la
planeacion estratégica son las siguientes:

. Tienen que ver con cuestiones fundamentales o basicas.

. Ofrecen un marco para el planeamiento detallado y para las decisiones

gerenciales cotidianas.

. Se utiliza en planes a largo plazo.

. Da el sentido de coherencia e impulso a los actos y decisiones de una

organizacion a lo largo del tiempo.

. Es conducida o ejecutada por los mas altos niveles jerarquicos de
direccion.

. Se maneja informacion fundamentalmente externa.

. Se consideran todos los factores de estrategia competitiva.

. Es original en el sentido que constituye la fuente de origen para los planes

especificos subsecuentes.

La estrategia empresarial reune las siguientes caracteristicas de acuerdo a
(Sallenave, 2002 p.3).

. Econdmica: Busca la rentabilidad del patrimonio por medio de la

produccién de bienes y servicios para obtener utilidades.

. Competitiva: Aun cuando goce de cierta proteccion en varios mercados,

tiene que enfrentarse a la competencia en otros mercados.
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. Social, politica y cultural: Se debe a una integracion de los fendmenos
sociales, politicos y culturales en la elaboracion de la estrategia

empresarial.

De acuerdo con los siguientes autores, el proceso de la planeacion estratégica

abarca distintos temas como son:

Vision. La creacion de una vision estratégica es un ejercicio de un espiritu
empresarial astuto, y no una ocasion para suefios desbordados o fantasias sobre el

futuro de la empresa. (Thompson & Strickland, 2004 p.7)

Mision. Una adecuada declaracién de la mision de una empresa sirve como
fundamento para las decisiones fundamentales que el equipo administrativo tomara. La
exposicion d la misién es el primer indicador de como una organizacion visualiza las

exigencias de sus grupos de interés. (Rodriguez, 2000 p.61)

Objetivos. Toda organizacibn econOmica tiene por lo menos tres objetivos
generales: supervivencia, crecimiento y utilidades, es decir, tres voluntades
organizacionales independientes de las voluntades de los dirigentes. Ademas tiene
objetivos particulares que dependen de os deseos de los gerentes. (Sallenave, 2002
p.50).

Estrategias. Una estrategia es positiva para la empresa, es un plan de utilizacion
y asignacion de los recursos disponibles con el fin de modificar el equilibrio competitivo

y de volver a estabilizarlo a favor de la empresa considerada. (Sallenave, 2002 p.50).
Valores. Los valores politicos, practicos y cultura de una compafia pueden

dominar las clases de medidas estratégicas que incluye o rechaza. (Thompson &
Strickland, 2004 p.9)
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1.3.5 VENTAJAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Una organizacion obtiene diversas ventajas al practicar apropiadamente la planeacion
estratégica, sin embargo, lo més importante es la tendencia al incremento de sus
ganancias. Ademéas de los beneficios financieros, las organizaciones pueden ganar
otras ventajas, como ayudar al logro de objetivos a largo plazo. Este compromiso
normalmente surge cuando los miembros de una organizacién participan en fijar
objetivos organizacionales y en determinar estrategias para lograrlos. (Rodriguez, 2000
pp.19-20)

Otras de las ventajas que se obtienen de la planeacion estratégica son las siguientes:

Proporcionar una mejor guia a la organizacion completa sobre el punto crucial

“que estamos tratando de hacer y de lograr”

 Hacer que los gerentes estén mas alerta a los cambios, a las nuevas
oportunidades y a las amenazas.

» Proporcionar a los gerentes ideas para que evallen peticiones de presupuestos
en competencia para inversion de capital y de nuevo personal, un razonamiento

que defiende el destino de recursos en areas que producen resultados.

e Ayuda a unificar las numerosas decisiones las numerosas decisiones

relacionadas con la estrategia que fijan los directivos en toda la organizacion.

De acuerdo con (David, 2003 p.15), la ventaja principal de la planeacion estratégica
ha sido ayudar a las empresas a plantear mejores estrategias por medio del uso de un
abordaje mas sistematico, l6gico y racional a la eleccion de la estrategia. A través de la
participacion en el proceso los gerentes y empleados se comprometen a apoyar a la

empresa.

Con respecto a lo anterior las ventajas de la planeacion estratégica son de gran

utilidad para la empresa, ya que estas representan el cambio en la organizacion, es

22



decir se obtendran mejores resultados a largo plazo, asi mismo la empresa sera mas
rentable y competitiva. De tal manera se podran evitar problemas y mejorar las

capacidades.

1.3.6. IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Todas las empresas poseen una estrategia, asi sea informal, esporadica o sin
estructura. Las empresas se dirigen hacia algun rumbo, por ello requieren de una

estrategia formal.

Antes de 1970, los administradores que elaboraban planes a largo plazo
suponian, por lo general, que habia mejores tiempos por venir; los planes a futuro eran
solo extensiones de largo plazo de los planes pasados. Sin embargo estos planes
obligaron a los administradores a desarrollar un medio sistematico para analizar el
ambiente, valorar las fortalezas y las debilidades e identificar las oportunidades en
donde la organizacion tuviera ventaja competitiva y asi la planeacién estratégica tomo
su gran importancia debido a que esta permite a la organizacion ser proactiva en vez de
reactiva, en la construccion de su futuro. Su propésito principal reside en el manejo
efectivo del cambio, el punto de interés se encuentra en invertir en estrategias y no solo
en probar proyectos de inversion de capital; por lo tanto el proceso es analitico y
cuantitativo. (Rodriguez, 2000 pp.16-17)

Para el autor(Stephen & Coulter, 2005 p.180), los buenos gerentes de todo el
mundo reconocen el papel que representa la planeacion estratégica en el desempefio
de su organizacion, con estrategias bien disefiadas, es decir que las organizaciones de
todas las clases y tamafios se encuentran con situaciones que cambian
constantemente, y estos cambios son menores 0 mayores, pero de esto se tienen que
encargar los gerentes; también es importante por la naturaleza de las organizaciones,
gue estan compuestas por divisiones, unidades, funciones y actividades de trabajo, las

cuales hay que coordinar y enfocar para lograr las metas de la empresa.
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Como se menciond anteriormente la importancia de la planeacion estratégica
reside en los resultados finales los cuales son las decisiones estratégicas que toman
dentro de una empresa, es decir que toda empresa posee una estrategia ya sea

Informal, esporéadica o sin estructura.

1.3.7 TIPOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

De acuerdo con (Rodriguez, 2000 p.150), la planeacion estratégica es la mas
importante para los administradores ya que pueden efectuarla para sus

organizaciones, esta a su vez tiene diferentes tipos de planeacion las cuales son:

Planeacion Tactica. La planeacion tactica consiste en formular planes a
mediano plazo que privilegien las operaciones actuales de las diversas areas
funcionales de la organizacion. Los administradores emplean la planeacion tactica para
describir las diversas partes de la organizacion deben hacer para que la empresa tenga
éxito en algiin momento dentro de cinco afios o0 menos hacia el futuro. Los objetivos y la
amplia estructura organizacional deriva del proceso de la planeacién estratégica, no

bastan para asegurar el esfuerzo unido para la ejecucién de la estrategia.

Sus caracteristicas son las siguientes:
. Se da dentro de las orientaciones producidas por la planeacion

estratégica.

. Es conducida y ejecutada por los ejecutivos de nivel medio.
. Se refiere a un area especifica de actividad en la empresa.
. Se maneja informacion interna y externa.

. Sus parametros son la eficiencia y la eficacia.

Planeacion Operativa. Son los planes que suministran los detalles de la
manera como se alcanzaran los planes estratégicos. La planeacion a corto y mediano
plazo es una extensién de los planes a largo plazo de la empresa, cubre en la mayor

parte de las organizaciones el periodo de un afio. La planeacién operativa implica el
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disefio de como llevar a cabo la actividad principal de la empresa, ajustandose a la

ejecucion de las tareas que ella requiere y a su gestion.

Sus caracteristicas son las siguientes:

. Es conducida por los jefes de menor rango jerarquico.

. Trata con actividades normalmente programables.

. Sigue procedimientos y reglas definidas con toda precision.
. Normalmente cubre periodos reducidos.

. Su pardmetro principal es la eficiencia.

La diferencia entre ambas consiste en el tiempo, es decir, una planeacion sera
estratégica si se refiere a toda la empresa, y sera tactica, si se refiere a gran parte de la

planeacion de un producto o de publicidad.

1.3.8 INSTRUMENTOS ESTRATEGICOS

Los instrumentos estratégicos son, basicamente matrices que se vinculan con los
acontecimientos del entorno con situaciones particulares de la organizacién, y que
sirven para determinar aspectos competitivos para la empresa. Los instrumentos que se
toman en cuenta en este apartado son los siguientes: analisis FODA, Matriz de Ansoff,
Matriz de Crecimiento- Participacion (BBC) y el Modelo de las cinco fuerzas de Michael

Porter.

1.3.8.1 ANALISIS FODA

De acuerdo con Michael Porter en su libro Competitive Strategy: Techniques for
Analyzing Industries and Competitors en el afio de 1980, el analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas), que en ingles se representa S.W.O.T(S de
fortalezas, W de debilidades, O de oportunidades, T de amenazas.), es una forma de

analizar la posicién competitiva de la empresa.
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Segun (Dvoskin, 2004 p.178) la matriz permite relacionar las fortalezas y las
debilidades de la empresa con las oportunidades y las amenazas del ambiente, con el
objetivo de elaborar un diagndstico que ubique a la organizacion en una de cuatro

posiciones posibles.

1. una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades.
2. Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades.
3. Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas.

4. Una empresa débil en un ambiente negativo, de amenazas.

Segun Thompson & Strickland, (2004 p.129) el analisis FODA es algo mas que
un ejercicio de preparacion de cuatro listas, sino que los cuatro puntos revelan sobre la
situacion de la empresa, es decir el analisis FODA no cumplira con sus objetivos a
menos que las lecciones en torno a la situacion de la empresa se hayan asimilado de

acuerdo a las cuatro etapas del analisis.

El andlisis FODA consiste en evaluar los puntos fuertes y débiles internos de
una estructura organizacional, asi como sus oportunidades y amenazas externas. Es un
instrumento de facil uso, empleado para obtener de manera réapida la vision general de

la situacion estratégica de una empresa. (Ver cuadro no.1)
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CUADRO 1. MATRIZ FODA

FORTALEZAS Y DEBILIDADES
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Fuente: Elaboracién Propia

1.3.8.2 MATRIZ DE ANSOFF

Esta matriz es disefiada por Igor Ansoff para explicar la relacion entre el desarrollo de
producto y mercado. A diferencia de la matriz FODA, esta llamada matriz de desarrollo,
indica el camino a seguir a través de la deteccion de posibles estrategias de producto.
En esta matriz analitica se relacionan los productos con los mercados, segun un criterio
de novedad o actualidad. Partiendo de una situacion determinada en una empresa, y
aplicando la matriz, obtenemos informacién sobre cuél es el mejor camino a seguir

entre:

1. Continuar con un producto existente en un mercado existente;
2. Desarrollar un producto nuevo para un mercado existente;

3. Buscar un mercado nuevo para un producto existente;

4. Desarrollar un producto nuevo para un mercado nuevo.
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Para Sallenave, (2002 p.251), esta matriz es llamada también matriz de
desarrollo la cual sirve para definir los ejes de evolucion de una empresa o de un sector
industrial. Muestra los vectores de desarrollo de la empresa. Esta se desarrolla ya sea
sirviendo los mismos clientes con los mismos productos (penetracion), ya sea
ofreciendo productos distintos (diferenciacién, desarrollo de productos, integracion
horizontal), ya sea vendiendo sus productos actuales en nuevos mercados
(segmentacion, expansion geografica, exportacion), o buscando nuevos clientes para

ofrecer nuevos productos. (Ver cuadro no.2)

CUADRO 2. MATRIZ DE DESARROLLO.

PRODUCTOS, SERVICIOS Y TECNOLOGIAS

ACTUALES NUEVOS
r . |
w I
= PENETRACION DIFERENCIACION O ‘
5 DESARROLLO DE PRODUCTOS |
‘I.G =T
—
=
i
o = s
§ | SEGMENTACION O DIVERSIFICACION
; DESARROLLO

Fuente: Elaboracién Propia

La Matriz de Ansoff presenta cuatro opciones de crecimiento para las empresas
formadas al confrontar los productos/servicios existentes y con los nuevos mercados
existentes. Lo que representa la matriz es el riesgo al que se enfrenta en cada

cuadrante ya sea horizontal o vertical.

1.3.8.3 MATRIZ DE CRECIMIENTO- PARTICIPACION (BCG)

Para (Kotler, 2003 p.51), el método BCG y otros métodos formales revolucionaron la
planeacion estratégica. Sin embargo, tales enfoques tienen limitaciones. Su
implementacion puede ser dificil, tardada y costosa. Estos enfoques se concentran en
clasificar los negocios actuales y no proporcionan informacion util para la planeacién

futura.
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El Boston Consulting Group (BCG), es una empresa lider en consultoria
gerencial, que invento y popularizo la matriz de crecimiento, la cual fue desarrollada a

inicios de los 70°s en ella se muestran cuatro fases.

La tasa de crecimiento del mercado, en el eje vertical, indica la tasa de
crecimiento anual del mercado en el que el negocio opera. La participacion relativa en
el mercado se mide en el eje horizontal, se refiere a la participacion de mercado, que
sirve para ubicar las ventas de sus competidores mas grandes en el segmento; sirve
como medida de la fuerza de la empresa en el segmento de mercado en cuestion. La
matriz de crecimiento/ participacion se divide en cuatro etapas, cada una de las cuales

indica un tipo distinto de negocio.

De acuerdo con Sallenave, (2002 p. 251), el producto, mercado y competencia
son los tres ejes de la accion comercial, para el autor el Boston Consulting Group se dio
en los afios 60°s e imagino una representacion grafica del portafolio de sectores de la
empresa, es decir en los sectores estratégicos en los que opera la misma. (Ver cuadro
no.3)

1. Las interrogaciones son negocios que operan en mercados de alto
crecimiento, pero tienen una participacion de mercado relativamente baja. Casi todos
los negocios inician como interrogaciones cuando una empresa trata de ingresar en un
mercado de rapido crecimiento en el que ya hay un lider. Una interrogacién requiere
mucho efectivo, porque la empresa tiene que gastar dinero en planta, equipo y
personal. ElI termino interrogacion es apropiado ya que la empresa tiene que meditar

bien si debe seguir metiendo dinero o no en este negocio.

2. Las estrellas son lideres en un mercado de rapido crecimiento. Toda estrella
fue, antes, una interrogacion, pero no necesariamente produce un flujo de efectivo
positivo; la empresa debe seguir gastando para mantenerse a la par de la elevada tasa

de crecimiento del mercado y defenderse de los competidores.
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3. Las vacas de dinero son antiguas estrellas que ahora tienen la participacion
relativa mas alta dentro de un mercado en lento crecimiento. Una vaca de dinero
produce mucho efectivo para la empresa (gracias a las economias de escala y
margenes de utilidades mas amplios), paga sus facturas y sostiene a sus otros
negocios.

4. Los perros son negocios que tienen participacion baja en mercados de lento
crecimiento; por lo regular, estos negocios generan bajas utilidades o incluso perdidas.

CUADRO 3. MATRIZ BCG
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Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo con el autor Gault, (2004 p.174) los fundamentos del BCG (Boston
Consulting Group) estan en el supuesto de que el factor estratégico clave se encuentra
en el potencial de crecimiento del mercado, aunado al potencial de crecimiento de la
empresa. La participacion relativa en el mercado se considera trascendente, ya que se
mide con respecto al competidor que posee la mas alta participacion, es decir que la
empresa con mas alta participacion se mide con la segunda empresa de mas alta
participacion.
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1.4 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

En la Planeacion Estratégica, la ventaja competitiva se deriva del valor que una
empresa logra generar para sus clientes y que a su vez supera los costos, el valor es lo
que las personas estan dispuestas a pagar y el valor superior se obtiene al ofrecer al

ofrecer precios més bajos que la competencia.

De acuerdo a Porter (2004 pp. 1-7) la estrategia competitiva es la busqueda de
una posicion favorable dentro de una industria, escenario fundamental donde se lleva a
cabo la competencia. Su finalidad es establecer una posicion rentable y sustentable

frente a las fuerzas que rigen la competencia en la industria.

Las reglas de la competencia estan contenidas en cinco fuerzas de la
competencia: la entrada de mas competidores, la amenaza de los sustitutos, el poder
negociador de los compradores, el poder negociador de los proveedores y la rivalidad

entre los competidores actuales.

La fuerza combinada de los cinco factores que determina la capacidad de las
compafias de un sector industrial, para ganar en promedio tasas de rendimiento sobre

la inversion que superen el costo del capital.

Los cinco factores determinan la rentabilidad de la industria porque influyen en
los precios, en los costos y en la inversion que deben realizar las compafias, es decir,
en los elementos del rendimiento. La fuerza de los compradores incide en los precios, lo
mismo que en la amenaza de sustitucién. El poder negociador de los proveedores
determina el costo de las materias primas y de otros insumos. La intensidad de la
rivalidad afecta a los precios y a los costos de competir y la amenaza de entrada limita
los precios y moldea la inversidn necesaria para disuadir a otros participantes. (Ver

cuadro no. 4)
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CUADRO 4. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE M. PORTER

Las Cinco Fuerzas que determinan la rentabilidad de una
Industria

Participantes Potenciales

1 Riesgo de nuevas empresas

Poder negociador de los compradores

_ Compradores

Poder negociador de los proveedores

Proveedores ‘

Competidores de la Industria

Rivalidad entre
empresas actuales

Amenaza de productos o servicios sustitutos '
Sustitutos

Fuente: Elaboracién Propia

Segun (Porter, 1980 pp.7-14), los elementos que conforman la estructura industrial

(cinco fuerzas), son los siguientes:

. Barreras contra la entrada.

El segmento de mercado depende de que tan facil sea traspasar las barreras
para los nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades
para apoderarse de una porcion del mercado. Como por ejemplo: Economias de escala,
Diferenciacion de producto, ldentidad de marca, Costos cambiantes, Necesidades de
capital, Acceso a canales de distribucion, Politica gubernamental y Represalia
esperada.

. Determinantes de rivalidad.

Para una corporacion sera mas dificil de competir en un mercado o en uno de
sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerras de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de
nuevos productos. Por ejemplo: Crecimiento de la industria, Exceso intermitente de

capacidad, Diferencias de productos, Identidad de marca, Costos cambiantes,
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Complejidad informativa, Diversidad de competidores, Interese corporativo, Barreras
contra la salida.

. Apalancamiento de negociacion de Compradores.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los proveedores estén muy
bien organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizaciéon de los compradores
mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacién tendra una disminucién en los margenes de
utilidad. La situacién se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les
conviene estratégicamente integrarse hacia atras. Por ejemplo: la Concentracion de
compradores frente a concentracion de empresas, Volumen de los compradores,
Costos cambiantes de los compradores en relacion con los de las empresas y la

Informacion de los compradores.

. Determinantes de poder de los proveedores.

Un segmento de mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy
bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion sera aun mas complicada si los
InsSUMos que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y
de alto costo. Y sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente
integrarse hacia adelante. Por ejemplo: la Diferenciacion de insumos, Costos
cambiantes de proveedores y empresas en la industria, Presencia de insumos
sustitutos, Concentracion de proveedores, Importancia del volumen para el proveedor,
Costo relativo a las compras totales en la industria, Impacto de los insumos en el costo

o la diferenciacion.

. Determinantes de la amenaza de sustitucion
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Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de
utilidad de la corporacion y de la industria. Por ejemplo: el Desempefio relativo de los
sustitutos en el precio, los Costos cambiantes y la Propension de los compradores a

sustituir.

Cuando las compaiiias toman decisiones estratégicas sin considerar sus
consecuencias a largo plazo en la estructura de la industria. Advierten la ganancia que
les dara su posicion competitiva si una tactica resulta exitosa, pero no prevén las

consecuencias que tendra la reaccion de la competencia.

Porter, (1980 pp.7-14) Identifico seis barreras de entrada que podian usarse para

crearle a la corporacion una ventaja competitiva:

1. Economias de Escala.

Debido a que sus altos volumenes le permiten reducir sus costos, dificultar a un
nuevo competidor entrar con precios bajos. Hoy, por ejemplo, la caida de las barreras
geograficas y la reduccion del ciclo de vida de los productos y evalla la busqueda de

economias que son vulnerables frente a competidores mas agiles.

2. Diferenciacion del producto.

Si la corporacién diferencia y posiciona fuertemente su producto, la compafia
entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival. Hoy la
velocidad de copia con la que reaccionan los competidores o sus mejoras al producto

existente buscando crear la calidad mas alta.

3. Inversiones de capital.

Considera que si la corporacion tiene fuertes recursos financieros tendra una

mejor posicidn competitiva frente a los competidores mas pequefios, le permitird
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sobrevivir mas tiempo que estos en una guerra de mas pequefios y mas débiles, invertir
en activos que otras compafias no pueden hacer, tener un alcance global o ampliar el
mercado nacional e influir sobre el poder politico de los paises o regiones donde
operan. La mayoria de los paises del mundo se han promulgado leyes anti monopdlicas
tratando por lo menos en teoria de evitar que las fuertes concentraciones de capital
destruyan a los competidores mas pequefios y mas débiles. La creacion de barreras
competitivas mediante una fuerte concentracion de recursos financieros es un arma
muy poderosa si la corporacion es flexible en la estrategia, agil en sus movimientos

tacticos y se ajusta a las leyes.

4. Desventaja en Costos independientemente de la Escala.

Las compafias establecidas en el mercado tienen ventas en costos que no
pueden ser opuestas por competidores potenciales independientemente de cual sea su
tamafo y sus economias de escala. Esas ventajas podian ser las patentes, el control
sobre fuentes de materia prima, la localizacion geogréfica, los subsidios del gobierno,
su curva de experiencia. Para utilizar esta barrera la comparfia dominante utiliza su
ventaja en costos para invertir en camparfas promocionales, en el redisefio del producto

para evitar el ingreso de sustitutos para evitar que la competencia cree un nicho.

5. Acceso a los canales de distribucion.

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien
atendidos por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben convencera los
distribuidores que acepten el producto mediante la reduccion de precios y aumento de
margenes de utilidad para el canal, compartir costos de promocion del distribuidor,
comprometerse en mayores esfuerzos promocionales en el punto de venta, lo que
reducird las utilidades de la compafia entrante. Cuando no es posible penetrar los
canales de distribucidon existente, la compafia entrante adquiere a su costo su propia
estructura de distribucion 'y aun puede crear nuevos sistemas de distribucion y

apropiarse parte del mercado.
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6. Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de

nuevos competidores expidiendo leyes, normas y requisitos.

Los gobiernos fijan, por ejemplo, normas sobre el control del medio ambiente o
sobre los requisitos de calidad y seguridad de los productos que exigen grandes
inversiones de capital o de sofisticacion tecnoldgica y que ademas alertan a las
compafias existentes sobre la llegada a las intenciones de potenciales contrincantes.
Hoy la tendencia es la desregularizacion, a la eliminacion de subsidios y de barreras
arancelarias, a concertar con los influyentes grupos de interés politico y econémico
supranacional y en general a navegar en un mismo océano econdémico donde los

mercados financieros y los productos estan cada vez mas entrelazados.

1.5 PLANEACION ESTRATEGICA APLICADA A LAS PYMES

En la actualidad las Pymes se benefician de los conceptos y técnicas de la
administracion estratégica, es decir el proposito de la planeacidn estratégica reside en

el manejo del cambio, todo esto con el fin de encontrar estrategias.

De acuerdo a Longenecker, Moore & Petty, (2001 p.121), un plan de negocios es
un documento que detalla la idea fundamental que subyace en un negocio y diversas
consideraciones relacionadas con su inicio. Un plan de negocios tiene cuatro objetivos
basicos. En primer lugar, identifica la naturaleza y contexto de la oportunidad de
negocios: ¢ Por qué existe la oportunidad?, en segundo lugar, presenta el enfoque que
el empresario planea tomar para explotar la oportunidad. En tercer lugar, identifica los
factores que méas probablemente determinen si esa aventura tendrd éxito. Por ultimo,

sirve como herramienta para captar capital para el financiamiento.

Segun Rodriguez, (2000 pp.21-23), la administracion estratégica es un enfoque
de la toma de decisiones que puede ordenar y disciplinar a todo tipo de empresas. En la
actualidad las Pymes (pequefas y medianas empresas) se benefician de los conceptos
y técnicas de la administracion estratégica. Un plan estratégico es tan necesario y

posible en las empresas ya sean pequefias o medianas, como en las grandes. Siempre
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se trata de responder a la pregunta: ¢a quién voy a vender? Y esta conlleva a otras:
qué, donde, como y cuando. Los dirigentes de las pequeiias y medianas empresas que
no disponen de un equipo de reflexién estratégica y cumplan ellos mismos esa funcién,
de ahi surge la idea de capacitar a los pequefios y medianos empresarios en la

estrategia, ayudandolos a analizar y orientar su carrera.

De acuerdo a Stutely (2000 p.8), un plan de negocios es aquel que expone el

método de llevar a cabo cierta actividad en cierto periodo en el futuro.

Por cierta actividad se entiende que son las operaciones de un negocio de un
importante conglomerado multinacional, podria referirse a una empresa 0 a una

pequefia division.

El cierto periodo en el futuro se refiere a ser los primeros seis afos de vida de
una empresa nueva, cinco afos en una corporacion o los 12 meses inmediatos para la
elaboracion de un plan mas general que este pensado para los siguientes tres o cinco

anos.

Para Borello, (1994 p.62), el plan de negocios es un documento formal
elaborado por escrito que sigue un proceso logico, progresivo, realista, coherente y
orientado a la accién, en el que se incluyen en detalle las acciones futuras que habran
de ejecutar tanto el duefio como los colaboradores de la empresa para, utilizar los
recursos de que disponga la organizacién, procurar el logro de determinados
resultados(objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que

permitiran controlar dicho logro.

La planeacion estratégica es de gran importancia para las PyMEs, ya que es una
herramienta basica para proponer estrategias, y asi los empresarios obtendran
oportunidad de conocer los factores claves de su negocio para inducir el éxito de la
misma. Sin embargo para realizar todo el proceso de la planeacion se necesita tener

una proyeccion hacia el futuro, es decir, metas.
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1.5.1 MODELO DEL PLAN DE NEGOCIOS DE LONGENECKER, MOORE Y PETTY

La mayoria de los empresarios estan orientados a resultados, y por una buena razon.
Una actitud de “si se puede” es esencial cuando se comienza un nuevo negocio. Sin
ella, los empresarios corren el riesgo de quedarse paralizados por la inaccion o, lo que

es peor, por excesivo analisis (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.129).

Un plan de negocios tiene dos puntos principales:

1.- presentar una declaracion claramente articulada de metas y estrategias para

Su uso interno.

2.-servir como un documento de venta que debe compartirse con la gente de

fuera.

1.5.2 ELEMENTOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS

La preparacion de un plan de negocios escrito formalmente impone una disciplina
necesaria en el empresario y en el equipo administrativo. Con el fin de preparar una
declaracion escrita sobre la estrategia de mercadotecnia, es decir, el plan de negocios
debe ser eficaz en el aspecto de vender una nueva aventura a aquello que esta dentro
de la compafiia, cristaliza los suefios y esperanzas que motivaron al empresario a tratar

de comenzar el negocio. (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.129)

El modelo de Plan de Negocios de Longenecker, Moore y Petty consta de los

siguientes elementos: (Ver cuadro no. 5)
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CUADRO 5. MODELO DE LONGENECKER, MOORE Y PETTY

1.- PORTADA

11.- APENDICE DE 2.-CONTENIDO
DOCUMENTOS DE
APOYO
\ ‘\\ //
N 3.- RESUMEN
10.- PLAN EJECUTIVO
FINANCIERO

9.- PLAN DE
OPERACIONES

ELEMENTOS DE &
UN PLAN DE
l 4.- DECLARACION

DE LA MISION Y LA

VISION

6.- PLAN DE 5.- VISION

3o PLAN DF ME?&ZILD?DNI’;CENIA PRODUCTOS O PANORAMICA DE
ADMINISTRACION SERVICIOS LA COMPARNIA

Fuente: Elaboracién Propia

1.5.2.1 PORTADA

La portada es la primera pagina del plan de negocios y debe contener la siguiente

informacion:

. Nombre de la compafiia, direccion, numero telefonico, numero de fax y direccion
electronica.

. Logotipo de la compaiiia, si lo hay.

. Nombres, puestos, direcciones y numeros de teléfonos de los propietarios y

ejecutivos clave.

. Fecha en que se emiti6 el plan de negocios.

. Numero de la copia (para llevar el control de cuantos ejemplares estan en
circulacion).

. Nombre de la persona que lo prepard, si es que es diferente de los propietarios y

los ejecutivos clave. (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.131)

1.5.2.2 CONTENIDO

El contenido ofrece un listado secuencial de las secciones del plan, con niumeros de

pagina. Es decir el contenido no es mas que un indice que muestra las partes que
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contiene todo el documento del plan de negocios. (Longenecker, Moore & Petty, 2001
p.131)

1.5.2.3 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es determinante para captar la atencidén del inversionista de un
minuto. Debe transmitir un cuadro claro y conciso de la aventura propuesta y, al mismo
tiempo, crear un sentido de entusiasmo respecto de sus posibilidades. Esto significa

que debe ser escrito para que sea claro y cree interés.

De acuerdo con la situacion y preferencia del empresario, el resumen ejecutivo

puede adoptar la forma de una sinopsis 0 una narracion.

Sinopsis. La sinopsis es el formato mas sencillo de los dos resimenes. Una
sinopsis describe brevemente todos los aspectos del plan de negocios, dandole a cada
tema mas o menos el mismo tratamiento. Relata de manera simple, abreviada, las
conclusiones de cada seccién del plan de negocios. Aunque es relativamente facil de

redactar, la sinopsis puede ser de lectura algo arida para el posible inversionista.

Narrativa. Como la narrativa relata una historia al lector, puede transmitir mayor
emocion que la sinopsis. Sin embargo, la preparacion de una narrativa eficaz requiere
un redactor talentoso que pueda comunicar la informacion necesaria y generar
entusiasmo sin atravesar la frontera hacia la hipérbole. Una narrativa es mas apropiada
para los negocios que estan irrumpiendo en nuevos campos, ya sea cOn un nNuevo
producto, un nuevo mercado o nuevas técnicas de operacion. (Longenecker, Moore &
Petty, 2001 p.131)

También es un buen formato para los negocios que tienen una ventaja
dominante, como una patente importante o la de estar dirigidos por un empresario bien
conocido. Por dltimo la narrativa funciona bien en el caso de compafiias con

antecedentes o historias interesantes o impresionantes.
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1.5.2.4 DECLARACION DE MISION Y VISION

La declaracion de la mision de la empresa de manera concisa, por escrito, la estrategia
que se pretende seguir y la filosofia de negocios para convertir en realidad la vision de

un empresario.

En pocas lineas, debe transmitir la forma en que los esfuerzos combinados de
todas las areas del negocio la haran dirigirse hacia su meta. Ademas, debe distinguir a

la empresa de todas las deméas. (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.131)

En conclusion las declaraciones de la mision pueden variar, y de hecho lo hacen,
en longitud, contenido, formato y especialidad. Sin embargo, es esencial que una

declaracion de mision sea simple, creible y lograble.

1.5.2.5 VISION PANORAMICA DE LA COMPANIA

El cuerpo principal del plan de negocios comienza con una breve descripcion de la
empresa. Si una empresa ya existe, se incluye u historia. (Longenecker, Moore & Petty,
2001 p.131)

Esta seccion informe al lector del tipo de negocio que se propone, los objetivos
de la empresa, donde se ubica, y si servira a un mercado local o internacional. En
muchos casos, los aspectos legales, en particular aquellos relativos a la forma de
organizacion de la empresa, se explican en esta seccién del plan de negocios. Al

preparar esta seccion, el empresario debe responder las siguientes preguntas:

. ¢,Cual es la naturaleza y actividad basica del negocio?

. ¢, Cuando y dénde comenzo este negocio?

. ¢, Qué se ha logrado hasta la fecha?

. ¢, Qué cambios se han hecho en la estructura o propiedad?
. ¢En qué etapa de desarrollo se encuentra la empresa?
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. ¢, Cuales son los objetivos de la empresa?

. ¢, Cual es su producto o servicio principal?

. éa que clientes sirve?

. ¢, Cual es la competencia distintiva de la empresa?

. ¢,Cual es el estado econémico actual y proyectado de la industria?

. ¢,Cual es la forma de organizacién de la empresa?

. Jpretende la empresa convertirse en una compafia cuyas acciones se

negocien en el mercado de valores o en candidato para que otros la

adquieran?

1.5.2.6 PLAN DE PRODUCTOS O SERVICIOS

Como su nombre lo revela, el plan de productos o servicios estudia los productos o
servicios que se ofreceran a esos clientes de la empresa. Si se va a ofrecer un producto
fisico nuevo o exclusivo y existe un modelo o prototipo de trabajo, debe incluirse la
fotografia respectiva en esta seccion del plan de negocios. Es natural que los
inversionistas muestren mayor interés por productos que se han desarrollado y que

han demostrado su funcionalidad (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.134)

Debe identificarse cualquier caracteristica innovadora, asi como cualquier
proteccién de patente que tenga. En muchos casos, aunque el producto o servicio
pueda ser similar al que ofrecen los competidores, por ejemplo, contrataciéon de

eléctrica, cualquier caracteristica especial debe especificarse con claridad.

1.5.2.7 PLAN DE MERCADOTECNIA

Como se comentaba anteriormente, los inversionistas y acreedores potenciales le dan
una alta prioridad a las consideraciones del mercado. No desean invertir en un producto

gue este bien trabajado, pero que rechacen los clientes. El plan de mercadotecnia debe

identificar los beneficios financieros para el usuario y que el tipo de mercado que existe.
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De acuerdo con tipo de mercado o servicio que se ofrece, el plan de mercadotecnia
puede no solo identificar, sino también cuantificar los beneficios financieros para el
usuario, por ejemplo, mostrandole a un usuario con qué rapidez puede recuperar el
costo del producto o servicio mediante los ahorros en sus costos de operacion. Desde
luego, los beneficios también pueden asumir formas como ahorros en el tiempo o

mejoras en atractivo, seguridad e higiene.

El plan de mercadotecnia debe despertar el interés del consumidor al mostrar
que existe un mercado, y que los consumidores ya estan listos para comprar el
producto o servicio. Este analisis de mercado debe ser suficientemente detallado como
para ofrecer una estimacion razonable de la demanda. Una estimacion de la demanda
debe ser solida desde el punto de vista analitico, y basarse en algo mas que supuestos
si es que ha de ser creible para los posibles inversionistas. (Algunos planes de
negocios incluyen una seccion del plan de mercadotecnia). (Longenecker, Moore &
Petty, 2001 p.134)

El plan de mercadotecnia también debe examinar la competencia y describir los
elementos de la estrategia de mercadotecnia propuesta por ejemplo, especificar el tipo

de fuerza de ventas y los métodos de promocion y publicidad que se emplearan.

1.5.2.8 PLAN DE ADMINISTRACION

Los inversionistas potenciales buscan compafiias bien administradas. De todos los
factores que consideran, la calidad del equipo de administracion es fundamental; es
incluso méas importante que la naturaleza del producto o servicio. Los inversionistas
frecuentemente dicen que preferirian tener un equipo administrativo “A” y un producto o
servicio “B”, que un equipo “B” y un producto servicio “A” por desgracia, la capacidad
de un empresario para idear una nueva aventura de negocios no es garantia de su

habilidad administrativa.
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Por tanto el papel administrativo debe detallar la estructura organizacional
propuesta de la empresa y los antecedentes de aquellos que ocuparan las posiciones
clave. (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.135)

Desde un punto de vista ideal, los inversionistas desean un equipo administrativo
bien balanceado, que incluya expertos, en finanzas y mercadotecnia, asi como
experiencia en produccién y talento innovador. La experiencia administrativa en
empresas relacionadas y en otras situaciones de inicio es particularmente valiosa ante

los ojos de los posibles inversionistas.

1.5.2.9 PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones ofrece informacion sobre la forma en que el producto se
fabricara o el servicio se proporcionard; su importancia varia de empresa a empresa.
Este plan analiza aspectos como la ubicacién y las instalaciones: cuanto espacio
necesitara el negocio y que tipo de equipo requerira. (Longenecker, Moore & Petty,
2001 p.135)

El plan de operaciones también debe explicar el enfoque propuesto por la
compafia para asegurar la calidad, controlar el inventario y emplear subcontratistas u

obtener materias primas.

1.5.2.10 PLAN FINANCIERO

El analisis financiero constituye otra pieza decisiva del plan de negocios; se incluye en
la seccidon del plan financiero. Los estados proforma, que son proyecciones de los
estados financieros de la compafiia, se presentan aqui para los préximos cinco afios o
mas. Las proyecciones incluyen los balances, estados de resultados y estados de flujos
de efectivo anuales para el segundo y tercer afio, y después anuales para el cuarto y

quinto afo. Es vital que las proyecciones financieras estén apoyadas por hipotesis y
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explicaciones solidas de la forma en que se han determinado las cifras. (Longenecker,
Moore & Petty, 2001 p.135)

Aunque todos los estados financieros son importantes, los estados de flujos de
efectivo merecen una atencion especial, porque un negocio puede ser rentable, pero
fracasar en obtener flujos de efectivo positivos. Un estado de flujos de efectivo identifica
las fuentes de efectivo de cuanto se obtendria de los inversionistas y cuanto se
generaria de las operaciones. El estado de flujos de efectivo debe indicar con claridad

cuanto efectivo se requiere de los posibles inversionistas y con qué propésito.

Dado que la experiencia les dice que el eventual rendimiento sobre su inversion
dependeré principalmente de su habilidad de aprovechar la oportunidad, la mayoria de
los inversionistas deseara invertir sélo durante un periodo limitado en una compafia
gue no cotiza en bolsa, y deseara saber como y cuando puede esperar beneficiarse de
su inversion. En consecuencia, el plan debe bosquejar los mecanismos disponibles

para que los inversionistas puedan salir de la empresa.

1.5.2.11 APENDICE DE DOCUMENTOS DE APOYO

El apéndice debe contener varios materiales complementarios y anexos de apoyo para
que el lector pueda ampliar su conocimiento del plan. Estos documentos de apoyo
incluyen cualquier aspecto mencionado en el texto del plan de negocios, como el
curriculum vitae de los inversionistas y propietarios/ administradores clave; fotografias
de los productos, instalaciones y edificios; referencias profesionales; estudios de
investigacion de mercados; investigaciones publicadas pertinentes de venta ya
firmados. (Longenecker, Moore & Petty, 2001 p.136)
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1.6 CONCLUSION

La planeacion estratégica aplicada a la microindustria "La Flor de Butrén S. de R.L MI”,
podra fijar metas y objetivos a largo plazo, en los que se obtendran beneficios como el
incremento de utilidades, permanencia en el mercado y lograr la competitividad, para
brindar un producto de calidad, asi mismo retener a los clientes ya existentes y abarcar
mas mercado. Con las estrategias que se implementaran en el plan estratégico
elaborado para la microindustria antes mencionada se podra contribuir a crear la
diferenciacion de la organizacion, obteniendo una ventaja y una fortaleza para lograr un
nivel de competitividad dentro del mercado.
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CAPITULO Il

ANALISIS SITUACIONAL DE LA FLOR
DE BUTRON
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2.1INTRODUCCION

En este Capitulo se hace mencidén de la descripcion de la evolucién historica y de la
situacion actual de la Flor de Butron, asi como la presentacion de resultados obtenidos
de encuestas aplicadas mediante una metodologia que se explicara mas adelante. Se
hace mencion del tipo de sociedad al que pertenece la empresa y su relevancia en el

mercado.

Es importante mencionar que resulta trascendental la obtencién de la informacién
de la micro industria, debido a que se utilizara una metodologia llamada JICA (Agencia
de Cooperacion Internacional de Japon) y la cual es reconocida por la Secretaria de

Economia, haciendo uso de encuestas aplicadas a empleados de la empresa.

2.2 EVOLUCION HISTORICA DE LA FLOR DE BUTRON

Para entender la situacién actual de la empresa se pretende conocer la evolucién
histérica, es decir conocer cudl es el nivel de desarrollo que tiene la empresa en cuanto

a la ventaja competitiva y su lugar en el medio empresarial.

2.2.1 ANTECEDENTES

Sergio Butron Casas es una comunidad ubicada en el territorio mexicano del Estado de
Quintana Roo, Municipio de Othéon P. Blanco al sur del estado y se localiza a 32
kilometros al oeste de la ciudad de Chetumal, capital del estado de Quintana Roo y
cabecera municipal, el cual se comunica a través de la Carretera Federal Chetumal-
Escéarcega, ya que se tiene acceso mediante un desvio carretero; de acuerdo a los
resultados del Conteo de Poblacién y Vivienda de 2005 realizado por el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), el total de habitantes de Sergio Butron

Casas es de 2,099 de los cuales son 1,100 hombres y 999 mujeres.
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La principal actividad econémica de Sergio Butrén Casas es la siembra de cafa
de azlcar de acuerdo a los censos econdmicos del (INEGI, 2005) (ver tabla No.4),
siendo este es el primer factor econdémico, quedando en segundo lugar la Ganaderia y
el cultivo de maiz, con base a esto el poblado tiene categoria de delegacion del

municipio de Othén P. Blanco.

. TABLA No.4 “UNIDADES DE PRODUCCION”

UNIDADES DE PRODUCCION CON CULTIVOS PERENNES SEGUN SUPERFICIE
PLANTADMA, CUADRO 10
[=1] F"F-'.DDU*;CIDH N VOLUMEN COSECHADD POR CULTIVG O
PLANTACIHON
¥ ENTIDAD ¥ MUM KCIFIO
CULTIWVG O PLANTACION "
ENTIDAD FEDERATIVA UNIDADES DE CULTIWVGS PERENNES
ENTIDAD % MUNICIPED PRODUICCION SUPERFICIE WOLUMER
I I Iyt Erq i i I
[Hectareas) [Toneladas)
CAN A DE AZUCAR
O INTAMNA RO 2 185 23 073.20 20619.38 1537 059,11
FELIPE CARRILLO PUERTO 2 .24 1.1=2 4505
OTHOMN P. BLANCO 2 161 23 032.08 20 589 .36 1535 54656
BENITO JUAREZ 2 0.52 .23 1494
JOSE MARIA MORELDS - 22.15 14.95 90382
|AaFAaRD CARDEMNAS - 13.62 13.62 547.73

Fuente: Datos del INEGI 2005

La microindustria “La Flor de Butréon” fue fundada en el afio 2001en el poblado de
Sergio Butron Casas Quintana Roo, formada por 20 socias las cuales son: Sra. Aurelia
casillas, Sra. Socorro Lopez, Sra. Yolanda Lépez, Sra. Concepcion Lépez, Sra. Cecilia
Carmona, Sra. Alejandra Aguilar Lépez, Sra. Leonor Lopez, Sra. Ernestina Juarez, Sra.
Petra luna, Sra. Margarita Hernandez, Sra. Elvira Hernandez, Sra. Viridiana Basurto,
Sra. Angela Hernandez, Sra. Ana delia Zelaya, Sra. Aquilina Martinez, Sra. Camila
Castro, Sra. Carmen Ramirez, Sra. Teresa Hernandez del toro, Sra. Gloria Maria

Lizalde y Sra. Teresa Cortez virgen.
Quedando registradas en el acta constitutiva Unicamente las sefioras; Sra. Maria
Aquilina Martinez Mufioz, Sra. Camila Castro, Sra. Carmen Ramirez, Sra. Teresa

Hernandez del toro, Sra. Gloria Maria Lizalde y Sra. Teresa Cortez de las cuales hasta
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la actualidad debido a diversas situaciones que surgieron con el paso del tiempo solo
guedan dos socias, la Sra. Gloria Maria Lizalde y Sra. Teresa Cortez virgen, las cuales

toman el papel de representantes y maxima autoridad de dicha empresa.

La empresa se dedica a la produccion de chiles en conservas, salsas y otros
productos como son: Chile de arbol en escabeche, Jalapefio en escabeche, Cebollas
en escabeche, Zanahorias en escabeche, Ajos en escabeche, Salsa casera, Nopales
en escabeche, Habanero en escabeche, Salsa de chile de arbol, Habanero tamulado,
Salsa de chile habanero amarillo y verde, Salsa de chile ixcati, Salsa de chile chipotle,
Chiles rellenos, Manitas de puerco en escabeche y Horchata. La empresa trabaja solo
15 dias al mes en los cuales tienen una produccién de 3,000.00 unidades y al afio

produce 36,000.00 unidades que posteriormente se sacan a la venta.

De acuerdo a datos proporcionados por el Sistema Empresarial Mexicano
(SIEM), la empresa se registro de la siguiente manera (Ver tabla No. 5,6 y 7):
TABLA No.5 “PERFIL GENERAL DE LA FLOR DE BUTRON S. DE R.L. MI”

Empresa: LA FLOR DE BUTRON S. DE R.L. MI

Perfil General

Sector Econc’)mico”

Giro” CURTIDO Y EMBASADO DE CHILE; SALSAS Y CONSERVAS

|
|
|
|
‘ Scian” 115113: BENEFICIO DE PRODUCTOS AGRICOLAS
|
|
|

Inicio de operaciones” 19/07/2000 ” Personal ocupadoH 4
Es proveedor del gobierno” Si ” Ambito de operaciénH Local
Exporta” No ” ImportaH no

Fuente: Datos obtenidos del SIEM 2010.
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TABLA No.6 “DATOS GENERALES DE LA FLOR DE BUTRON S. DE R.L. MI”

Datos Generales

Monto” 350 H

Empresa” MORAL, UNICA

Razén SOCiaIH LA FLOR DE BUTRON S. DE R.L. MI LA FLOR DE BUTRON

Domicilio” CALLE GUADALUPE VARGAS S/N

Colonia o Localidad|| EJIDO PROF. SERGIO BUTRON CASAS | Cédigo Postal|| 77950

Calles Colindantes” ESQUINA JUSTO SIERRA'Y

Estado” Quintana Roo HMunicipio

H OTHON P. BLANCO

Céamara que registra” 142: CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION

Contacto de Negocios

983 2674198
(Lada) Teléfono

Fuente: Datos obtenidos del SIEM 2010

TABLA No.7 “PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA FLOR DE BUTRON S.

DE R.L. MI”

LA FLOR DE BUTRON S. DE R.L. MI

Productos y Servicios

)
}

o o Destino
Principales Productos o Servicios que Ofrece mm
[1][SALSA DE CHILE HABANERO x|l |
[2]|NOPALES CURTIDOS x| |
[3]|cEBOLLAS CURTIDAS x| |
Principales Productos o Servicios que Demanda I%‘
Nal. Ext.

[ 1 |[CHILE HABANERO L x| |
L x| |

[ 2][cEBOLLA

Fuente: Datos obtenidos del SIEM 2010.
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2.2.2 DEFINICIONES FUNDAMENTALES
Una empresa se refleja en la filosofia que maneja en cuanto a las definiciones
fundamentales, las cuales le dan sentido y demuestran la razén de ser de la misma, es

decir, en ellas el empresario planea sus metas a seguir.

2.2.2.1 MISION

De acuerdo a informacion proporcionada por la representante legal del negocio la Flor
de Butron S. de R.L MI, la Sra. Teresa Cortes menciono que la mision es: “Es una
empresa productora de conservas, enfocada a satisfacer las necesidades del cliente
mediante la mejora continua de sus actividades”, la cual fue elaborada
aproximadamente hace cinco afos, resultado de un proyecto de inversion sometido a

aprobacion ante el FONAES.

2.2.2.2 VISION

De acuerdo a informacion proporcionada por la representante legal del negocio la Flor
de Butron S. de R.L MI, la Sra. Teresa Cortes menciono que la visién es: Ser una
empresa productora de conservas de alta calidad, con un crecimiento constante en
todos los aspectos, permitiendo a sus socias mejores condiciones de vida mediante la
transformacion y venta de sus productos logrando el reconocimiento por su calidad,
sanidad, calidez y excelente manejo de los recursos. La cual fue elaborada
aproximadamente hace cinco afos, resultado de un proyecto de inversion sometido a

aprobacion ante el FONAES.
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2.2.2.3 OBJETIVOS

La empresa no cuenta con objetivos, sin embargo es importante mencionar que los
objetivos son lo esencial para el éxito de una empresa, éstos establecen un curso a

seguir y sirven como fuente de motivacion para todos los miembros de la misma.

De acuerdo con Miguel Angel Quintana, la funcion primera y fundamental de una
empresa es establecer los objetivos a alcanzar; una definicion clara y precisa es
esencial para conseguir los fines de la actividad de la empresa, y en su caso para lograr

su supervivencia. (Daza, 2005 p.64)

2.2.2.4 PRODUCTOS

El producto que ofrece la empresa son las salsas de chile habanero, nopales curtidos y
cebolla curtida, ya que estos son los principales de la misma, sin embargo para poder
sobresalir en el mercado, las socias decidieron producir agua de Horchata elaborada
con arroz, la elaboracion de dulces como: de coco, de pepita, papaya, nance y

cacahuate, siendo estos productos de temporada.
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2.2.2.5 CLIENTES

Los clientes de la microindustria la Flor de Butrdén, en su mayoria son instituciones de
Gobierno (SEDARI, CAPA, MUNICIPIO, SEDE y la CANACO), entre otras estan los
estados y municipios a los que acuden de acuerdo a los eventos que se presenten, por
ejemplo: Veracruz, Campeche, Mérida, México, Cancun, Cozumel y Playa del Carmen.
Asi mismo las personas del poblado de Butrén también adquieren productos. (Ver tabla
No.8)

TABLA No. 8 “VENTAS 2008,2009 y 2010”

VENTAS 2008, 2009 y 2010

m SEDARI  m MUNICIPIO PARQUE LAS CASITAS mBUTRON

$8,545.00
$29,861.00 0
$29,638.00
$7,988.00
5 0 $14,003.00
VENTAS 2008  VENTAS 2009 VENTAS 2010
Fuente: Elaboracion Propia con datos de la Flor de Butron.
Cuadro No. 6 “WVENTAS EN PORCENTAJES”
Ventas 2008 Ventas 2009 Ventas 2010
SEDARI 17.61% SEDARI 11.30% SEDARI 5.67%
MUNICIPIO 38.87% MUNICIPIO 40.14% MUNICIPIO 32.59%
CASITAS 33.83% CASITAS 40.38% CASITAS 39.30%
BUTRON 9.68% BUTRON 8.17% BUTRON 22.42%

Fuente: Elaboracion Propia con datos de la Flor de Butrén.
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Como puede apreciarse en el cuadro No. 6 Relativo a las ventas de la empresa
la Flor de Butrdn, el cliente mas importante para el 2008 fue el municipio de Othén P.
Blanco representando un 38.87%, en segundo término se encuentra el Parque las
Casitas con un 33.83%, estos porcentajes cambian en el siguiente afio 2009 el parque
las casitas obtuvo un 40.38% y municipio un 40.14%, en el afio 2010 el parque las

casitas tiene un 39.30% y municipio un 32.59%.

2.2.2.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional tiene como propadsito definir el procedimiento necesario
para alcanzar un objetivo principal. Es decir, se presenta de forma jerarquica, en donde

se desplazan los departamentos de acuerdo a su categoria. (Ver cuadro No.7)
CUADRO NO.7 “ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL”

‘“La Flor de Butron S. de R.L. I’

[ rabeors | [ b |

Fuente: Elaboracién Propia con datos obtenidos de la microindustria “La Flor de Butrén S. de R.L. MI”

2.2.2.7 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

En el organigrama funcional se describen las tareas que realizaran las personas que
ocuparan cada puesto:
Gerente:

* Mantiene comunicacion con los proveedores.
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» Esresponsable de las relaciones de la empresa entre el consumidor.
* Se encarga de las compras de la materia prima, tramites en la S.H.y.C.P.

» Participa en la elaboracion de las salsas.

Tesorera:

» Se encarga del registro de las ventas y los gastos obtenidos durante cada afio,
llevando un control en el libro diario.
» Participa en la elaboracion de las salsas.

» Realiza los pagos a los trabajadores.

Trabajador 1:
» Limpieza de la materia prima.
« Cortar la materia prima.
» Cocer la materia prima.
* Moler la materia prima para su transformacion.
* Envasar la produccion de salsas.

« Lavar las herramientas utilizadas en la elaboracion de los productos.

Trabajador 2:
e Limpieza de la materia prima.
« Cortar la materia prima.
» Cocer la materia prima.
* Moler la materia prima para su transformacion.
» Envasar la produccion de salsas.

« Lavar las herramientas utilizadas en la elaboracion de los productos.

2.2.3 INFRAESTRUCTURA

En este apartado se desglosa el mobiliario y equipo que se utiliza en la empresa para
elaborar los productos, siendo estas parte del activo de la empresa. Destacando que el
mobiliario y accesorios con los que cuenta la empresa no tienen costo alguno debido a

que todo se les otorgo a través de proyectos de inversion del estado de Quintana Roo.
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2.2.3.1 MOBILIARIO Y EQUIPO

La infraestructura con la que cuenta la micro industria “La Flor de Butron S.A de R.L MI”
fue otorgada por la Secretaria del Trabajo y Previsién Social a través del servicio estatal
de empleo hace cinco afos, a continuacion se presentan las siguientes herramientas de

trabajo. (Ver cuadro No. 8):

CUADRO No. 8 INFRAESTRUCTURA DE LA FLOR DE BUTRON

CONCEPTO CANTIDAD
MOLINOS 2

SILLAS 2
BASCULA 1
SELLADOR 1
OLLAS(FABRICACION DE 6
CHAROLA, FABRICACION DE

OLLA CON AGARRADERA,

FABRICACION DE VAPORERA,
FABRICACION DE OLLA RECTA
DE 20 Y 80 LTS, FABRICACION

DE VAPORAREA CON
AGARRADERA DE 50 CM DE

ALTO)

ESTUFA INDUSTRIAL 1
TANQUE DE GAS 2
CUCHILLOS 11
MESA 1
LOCAL 1
LICUADORA INDUSTRIAL 1
CILINDRO ESTACIONARIO 1

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.
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2.2.3.2 UBICACION DEL LOCAL

En la figura 1 se localiza la comunidad de Sergio Butron Casas en donde se encuentra

ubicada la empresa. Y en la figura 2 se encuentra la ubicacion de dicha empresa dentro

de la localidad.

FIGURA No. 1 “UBICACION DEL POBLADO BUTRON”
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Fuente: Datos obtenidos de Google Map.

FIGURA NO. 2 ““UBICACION DE LA FLOR DE BUTRON”

Guadalupe Vargas
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Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.
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2.2.3.3 PLANO DE LAS INSTALACIONES
A continuacion el plano de las instalaciones de la empresa (ver figura No.3):

FIGURA No. 3 “PLANO DE LAS INSTALACIONES”

Fuente: Elaboracién propia con datos de la “La Flor de Butréon S. de R.L.MII”

2.2.3.4 MAQUINARIA

La maquinaria con la que se cuenta para realizar la transformacion de la materia prima
son cuatro molinos, los cuales sirven para moler el chile habanero, el chile de arbol y el

arroz para hacer el agua de horchata.
2.2.4 REGIMEN FISCAL

La flor de Butron tiene régimen fiscal de pequefio contribuyente desde el 19 de Julio del
afio 2000, ya que solo expiden nota de remision y no facturan, los impuestos que pagan
son por los ingresos que tiene, es decir, no pagan permisos municipales, y no cuentan
con licencia de funcionamiento estatal. Los permisos que tienen para vender su

producto son otorgados por el gobierno y no tienen costo.

D
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2.2.5 REGIMEN JURIDICO

La Flor de Butron tributa bajo la figura juridica como persona moral porque esta
constituida como sociedad de responsabilidad limitada micro industrial.

De acuerdo con el articulo 50 de la Ley de Sociedades Mercantiles, “la sociedad de
responsabilidad limitada, es la que se constituye entre socios que solamente estan
obligados al pago de sus aportaciones, sin que tales partes sociales puedan ser
representadas por titulos negociables a la orden o al portador, pues solo seran cedibles

en los casos y con los requisitos que marca la ley”. (Quevedo Coronado, 2004 p.69).

Caracteristicas de la sociedad de responsabilidad limitada:

Capital minimo: el capital social seréd inferior a $3,000.00 y se dividira en partes
sociales, que pueden ser de valor y categoria desiguales, pero en todo caso seran de
$1.00 o de un multiplo de esta cantidad; al constituir la sociedad el capital debera estar
integramente suscrito y exhibido, por lo menos el 50 por ciento del valor de cada parte
social. Infomipyme, 2011

Aportaciones suplementarias:  cuando asi lo establezca el contrato social, los
socios, ademdas de sus obligaciones generales, tendran la de hacer aportaciones
suplementarias en proporcion a sus primitivas aportaciones, y no podran convenir
aportaciones consistentes en trabajo o servicio personal de los socios. Infomipyme,
2011

Socios: ninguna sociedad de responsabilidad limitada tendra méas de 50 socios.

2.3 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.3.1 METODOLOGIA

Para el diagnostico de la empresa se utiliza la metodologia elaborada por la
Agencia de Cooperacién Internacional del Japon (JICA) y reconocida por la Secretaria
de Economia. Esta metodologia plantea la aplicacion de una entrevista al propietario,

asi como a los trabajadores de la empresa.

60



|

Esta metodologia es representada en forma esquematica. (Ver cuadro No. 8)

CUADRO No. 9 “METODOLOGIA JICA”

METODOLOGIA JICA

»
-

PASO J ‘

PREDIAGNOSTICO

PASO 11 ‘

EJECUCION

ANALISIS DE PROBLEIVIAS Y
VENTAIAS

PASO 111 ‘

ELABORACION DEL PLAN DE

v

PASO IV ‘

MVIEJORA

ELABORACION

v

PASO V ‘

DEL REPORTE

ANALISIS DEL ESTUDIO SOBRE LA
SITUACION GENERAL DE LA EMPRESA.
ANALISIS DE LOS FACTORES DE
CAMBIO.

INVESTIGACION DE ENMPRESAS POR |

ENTREVISTAS.
EVALUACION POR SECCION
ADMINISTRATIVA

EVALUACION DE LOS CINCO NIVELES.
EXTRACCION DE LA PROBLEMATICA. .

ELABORACION DE UN PLAN.
GuUIA PARA LA ELABORACION DEL

‘: PROCEDIMIENTO PARA LA
PLAN.

GUIA PARA LA ELABORACION DEL
REPORTE. MODELO PARA EL REPORTE

DEL DIAGNOSTICO

Fuente: EFlaboracién propia con datos de la Secretaria de Economia.

2.3.2 INTERPRETACION DE RESULTADOS

|
|

Los resultados obtenidos del diagnéstico realizado a los socios de la Flor de Butron asi

como a los empleados de la misma, fue a través de encuestas aplicadas a cada uno de

ellos, elaboradas con los siguientes apartados:

2.3.2.1 EVALUACION DEL AREA DE ADMINISTRACION DE LA EMPRESA

Con base a la informacion obtenida de las encuestas aplicadas a los empleados de la

Flor de Butron, resulto lo siguiente:

La empresa cuenta con misién y vision, las cuales no son comprendidas

totalmente, pero si tienen nocién de la existencia de las metas de la misma y de lo que

se desea lograr a largo plazo.
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No se tienen por escrito los objetivos de la misma, sin embargo se fijan objetivos
a corto y largo plazo. Para que se tenga un buen control en la empresa se cuenta con

una persona que realiza las funciones de tesorera.

2.3.2.2 RESPONSABILIDAD SOCIAL

El trabajo que se realiza en la empresa no dafia al medio ambiente ni la salud de la
sociedad, ya que no genera contaminantes que puedan dafiar el ambiente.

La importancia de la responsabilidad social es de acuerdo a las disposiciones
sociales de la empresa, ya que, no pueden ser funciones aisladas, deben ir de acuerdo
a la misién, vision, valores y estrategia de la empresa. Precisamente es ahi donde esta
el éxito del negocio, en saber mantener un balance y una adaptacién entre todas esas
tareas. Cuando los empresarios forman su negocio con actividades sociales, la imagen

de la compafia mejora.

2.3.2.3 ESTRATEGIAS DE LA ADMINISTRACION

La empresa cuenta con maquinaria, la cual ya es obsoleta puesto que tiene mas de
cinco afios en uso, sin embargo, la empresa continua produciendo la misma cantidad
de productos, aunque las socias pretenden adquirir maquinaria nueva para facilitar su

produccion.

El planteamiento de estrategias dentro de la empresa es importante, porque de
ahi se toman las decisiones correctas para la organizacion, también existe compromiso
por parte de los trabajadores de la misma.

2.3.2.4 ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

La organizacion de la empresa es pequefa, debido a que no cuenta con muchos
empleados, solo existen dos socias, las cuales realizan las funciones de los

trabajadores temporales.
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El método de las condiciones laborales es reducido, porque solo se contrata
dos empleados y este a su vez es por temporada. Existe un buen trato de trabajo entre
los empleados y las socias, también se da la colaboracion equitativa, con el fin agilizar

el trabajo y mantener un buen funcionamiento de la empresa.

2.3.2.5 INFORMACION

La informacion de la empresa se basa en los registros del libro diario, en el cual se ven
reflejadas las ventas y gastos de la misma. La informacion esta actualizada puesto que
el registro se hace constantemente.

Se planea tener un sistema de computarizacion para realizar el registro de las
ventas y gastos de la empresa, con el fin de agilizar la captura de la informacion.

La informacion de toda empresa debe estar bien organizada y actualizada, con el
objetivo de tener un facil acceso a la misma, siempre y cuando existe tecnologia de por

medio.

2.3.2.6 PLANES DE ADMINISTRACION

Los planes de administracidbn no estdn por escrito, sin embargo, las socias tienen

conocimiento de las actividades que se tienen que realizar a corto y largo plazo.

Para una empresa es importante tener planes de administracion, pues en el se
establecen objetivos especificos, logrando un desempefio en las actividades de la
misma, por medio de procedimientos o estrategias.

2.3.3 EVALUACION DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS DE LA EMPRE SA

2.3.3.1 POLITICA DE RECURSOS HUMANOS

La empresa no cuenta con documentacion para contratar al personal. Sin embargo es

importante mencionar que debe existir una politica de recursos humanos dentro de la
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empresa, para que se tenga en cuenta al empleado, asi mismo lograr buenas

relaciones laborales.

2.3.3.2 ADMISION Y EMPLEO

La empresa no cuenta con un reglamento para la contratacion del personal. El personal
que se contrata son dos personas de sexo femenino, las cuales son amas de casa que
tienen tiempo para trabajar en la empresa. Existe un reglamento en la empresa el cual
solo lo conocen las socias, los empleados temporales no conocen el documento ni el

contenido.

En cuanto a la admision y empleo del personal, es importante en todas las
empresas, ya que, los empleados deben tener un contrato para asegurar su puesto y

tener sus prestaciones.

2.3.3.3 SISTEMA DE EVALUACION

En cuanto al sistema de evaluacion, la empresa no tiene una forma para evaluar a los

empleados, esto es porque los empleados son contratados temporalmente.

El sistema de evaluacién dentro de una empresa es de gran importancia, puesto
que los trabajadores de la misma podran ascender de puesto de acuerdo a la
evaluacion que se aplique en la organizacion, con el fin de beneficiar al empleado con
un nuevo puesto o un incremento de sueldo.

2.3.3.4 COMUNICACION

La empresa no mantiene comunicacion con los empleados, es decir no les comunica

informacion referente a la empresa, solo las socias la conocen.
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No existen programas de capacitacién porque los empleados no son
permanentes sino temporales y esto hace que no se lleven a cabo las actividades de

adiestramiento.

La comunicacion dentro de una compaiiia debe ser de gran importancia, ya que
los empleados necesitan tener comunicacion entre ellos, con el fin de obtener un mejor

desempefio en la empresa.

2.3.3.5 DESARROLLO DE CAPACIDAD

La empresa no cuenta con un desarrollo de capacidad en el area de recursos humanos,

ya que en este desarrollo se presentan las capacidades de cada trabajador.

Es indispensable para cada organizacién elaborar programas de capacitacion del
personal, con el fin de conocer sus habilidades, siendo parte de la superacion personal
de cada uno de ellos.
2.3.3.6 BIENESTAR Y SEGURIDAD
La empresa cuenta con gorros y cubre bocas para la proteccion de los empleados. Sin
embargo no cuenta con una norma de seguridad en la cual se establezca el reglamento
que especifique el uso adecuado de las herramientas para la transformacion y

produccion de la materia prima.

En toda organizacion es obligatorio contar con normas de seguridad e higiene

para la proteccion de los empleados y asi crear un buen ambiente laboral.

2.3.4 EVALUACION DEL AREA DE FINANZAS DE LA EMPRES A

2.3.4.1 SISTEMA'Y PROCEDIMIENTOS DE CONTABILIDAD
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Con las encuestas aplicadas en la empresa la Flor de Butron, se lleva un control de sus

gastos y ventas en el libro diario, haciendo como uso de la contabilidad.

La contabilidad dentro de una empresa es de gran importancia, porque en ella se
lleva a cabo el registro y andlisis de las operaciones econdmicas realizadas por la

organizacion.

2.3.4.2 PLAN DE INVERSION EN LAS INSTALACIONES Y MA QUINAS

La inversion del equipo y de las maquinarias es minima, ya que la mayoria de las
herramientas de trabajo fueron otorgadas por proyectos de inversion del gobierno del

estado de Quintana Roo.

Cuando se invierte en las instalaciones y maquinaria para las empresas, es con

el objetivo de obtener un incremento en la produccion e innovacion de la organizacion.

2.3.4.3 RENTABILIDAD

De acuerdo a las encuestas aplicadas en la empresa la Flor de Butron, los datos
obtenidos con respecto a la rentabilidad de la empresa es de acuerdo a la cantidad de
materia prima que se compra para producir, y en cuanto a los ingresos obtenidos por
las ventas, son para cubrir los gastos de materia prima y para el pago de los

trabajadores, es decir que las utilidades de la empresa son minimas.

2.3.4.4 SEGURIDAD (ESTRUCTURA FINANCIERA)

La empresa ha obtenido créditos, los cuales ha terminado de pagar con las ventas de
la produccion. Dentro de la organizacidbn no se realizan célculos para conocer sus

costos fijos y variables, es decir no se maneja un programa en donde se conozca el

punto de equilibrio y la tasa de utilidad de la misma.
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La estructura financiera es importante para toda organizacion, porque en ella se
lleva un control del presupuesto con el que se cuenta y se realiza una comparacion de

los resultados obtenidos durante el ejercicio.

2.3.4.5 LIQUIDEZ CAPITAL

La Flor de Butron tiene poca liquidez financiera ya que solo obtiene ingresos para cubrir
sus gastos, y no cuenta con apalancamiento financiero, sin embargo ha obtenido

créditos pero con intereses minimos.

Toda empresa debe de contar con liquidez financiera, esto implica una posicion
competitiva frente al mercado, haciendo a la organizacion més rentable y con mejores

estrategias.

2.3.5 EVALUACION DEL AREA DE MERCADEO Y VENTAS DE L A EMPRESA

2.3.5.1 MERCADO

El mercado objetivo de la Flor de Butron no esta definido puesto que el producto se
dirige a todas las personas. La empresa no cuenta con publicidad para dar a conocer el
producto.

Para las organizaciones es necesario conocer el mercado meta al cual se
dirigen, pues en él se tienen en cuenta los posibles clientes o consumidores del
producto que sale a la venta. Un estudio de mercado es lo correcto para lanzar un

producto, ya que en este se conocen las caracteristicas del mercado al que se dirige.

2.3.5.2 ESTRATEGIA DE MERCADO

La Flor de Butrén no cuenta con estrategias de mercado, pero las compras de la

materia prima se realizan cuando el producto se esta agotando. La materia prima que
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se compra es exacta para el nimero de produccién que se desea alcanzar, también

para cubrir los gastos y el pago de los empleados.

2.3.5.3 SATISFACCION DEL CLIENTE

La empresa cuenta con clientes frecuentes, sin embargo no cuenta con la capacidad
para detectar e investigar cuales son las necesidades que demandan los consumidores.
No cuenta con un buzoén de quejas o sugerencias, ni con una pagina web en la que se

puedan dar a conocer las opiniones de los clientes.

La satisfaccion del cliente es lo mas importante en una empresa ya que si el
cliente esta satisfecho con el producto o servicio adquirido, no habra queja alguna y la
empresa sera reconocida por el mismo. Sin embargo cuando existen opiniones de los
clientes hacia la organizacion es porque se necesita mejorar la produccién o el servicio.
Muchas veces se piensa que una opinion es mala, no obstante sirve para mejorar la

calidad del mismo y asi tomar en cuenta al cliente. Consultoriapyme, 2011

2.3.5.4 SERVICIO PARA PRODUCTOS

En cuanto a los servicios y los productos que se ofertan en el mercado son los mas
importantes para los clientes, pues son los que cubren las necesidades y les dan
beneficios a los mismos.

En esta etapa se tiene conocimiento de la competencia que existe entre las
organizaciones y del ciclo de vida del producto o servicio, claro esta, que son empresas

grandes y que tiene la capacidad para realizar andlisis de su situacion.
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2.3.6 CONCLUSIONES

En este Capitulo se analizo la situacion actual de la empresa La Flor de Butrén, con el
objetivo de identificar las necesidades de la misma, se realizé un evaluacion del area de
Administracion, de Recursos Humanos, de Finanzas, con la utilizacion de encuestas
aplicadas a los empleados para identificar los principales problemas que enfrenta la

empresa.

Respecto al area de Administracion, la mision y vision estan por escrito y la
conocen las socias, pero no son comprendidas. La organizacion administrativa de la
empresa es pequefia pues solo son dos socias las que llevan a cabo el desempefio de
la misma. De igual manera la empresa cuenta maquinaria que facilita la produccion. Sin
embargo lo que se produce no dafa al medio ambiente.

En cuanto al area de Recursos Humanos no existe un reglamento en el cual se
de a conocer el perfil del trabajador, por lo que no hay condiciones de trabajo que son
establecidas por la ley del trabajo. El contrato de las personas que laboran en la
empresa no es un documento, ya que no existe una forma para contratar y evaluar al

mismo de acuerdo a sus habilidades.

En el &rea de Finanzas se cuenta con un registro de los gastos y ventas en el
libro diario, haciendo referencia a la contabilidad que se lleva en la empresa, sin
embargo no se cuenta con un sistema de contabilidad en el que se lleven a cabo los

balances financieros de la misma.

En el area de Mercadeo y ventas, la empresa cuenta con clientes frecuentes, sin
embargo no conoce sus necesidades, ya que se necesita un estudio de mercado para
conocer a los posibles clientes y las caracteristicas del mismo, siendo esto parte
importante del mercadeo dentro de la empresa para poder obtener utilidades y mejorar

la produccion.

69



CAPITULO Il
PLAN ESTRATEGICO PARA LA

MICROEMPRESA LA FLOR DE
BUTRON
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3.1 INTRODUCCION

En el presente Capitulo se plantea el plan estratégico desarrollado para la
microempresa La Flor de Butrdn, resultado del diagnéstico realizado y plasmado en el
Capitulo anterior y la aplicacion de la metodologia JICA (Agencia de Cooperacion

Internacional de Japdn).

La Flor de Butron es una microindustria que se dedica a la produccion de salsas,
fue fundada en el afio 2001 en el poblado de Sergio Butron Casas, formado con veinte
socias, después cuando se constituydé como sociedad de responsabilidad limitada se
registraron solamente siete socias. Actualmente solo quedan dos socias las cuales
elaboran salsas de chile habanero, ixcati, chipotle, y cebolla curtida; dejando la

produccién de horchata.

3.2 MISION

Somos una empresa productora y comercializadora de salsas de chile habanero, chile
ixcati y chipotle, el cual esta enfocada a satisfacer las necesidades del cliente,

ofreciendo productos de calidad mediante la mejora continla de sus actividades.

3.3 VISION

Ser la empresa numero uno en la produccién de salsas de chile habanero, chile ixcati,
chile chipotle, de alta calidad, logrando un crecimiento que beneficie a las socias,
obteniendo mejores condiciones de vida; posicionandose en el mercado local, regional
y nacional, consiguiendo el reconocimiento por la eficacia y manejo de recursos dentro

de la sociedad.

3.4 OBJETIVOS
3.4.1 OBJETIVOS A CORTO PLAZO

» Posicionar a la empresa en el mercado Local (municipio de Othdén P. Blanco),

captando un 25% de este.
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» Posicionarse como proveedor dentro del mercado de alimentos y bebidas en un
10%.

* Incrementar el margen de ganancia en un 5% que se repartird posteriormente a
las socias.

* Adquirir la infraestructura necesaria para aumentar la produccion.

* Reparacion de la maquinaria de a empresa.

3.4.2 OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

» Posicionar a la empresa en el mercado regional (municipio de Othon P. Blanco),
captando un 25% de este.

* Incrementar el margen de ganancia en un 10% que se repartira posteriormente a
las socias.

* Adquirir nueva maquinaria para la produccion.

3.4.3 OBJETIVOS A LARGO PLAZO

» Crecimiento de las ventas del producto y la demanda del mismo en un 75%.
» Posicionar la produccion de salsas en el mercado nacional en un 15%.
» Ampliar la produccion a salsas de chile ixcati, chile habanero y chile chipotle.

* Producir horchata y cebolla curtida.

3.5 PRODUCTOS

De acuerdo con el diagnéstico realizado a través de la metodologia JICA y de
conformidad con el andlisis de los ingresos de la empresa se recomienda que continué
produciendo salsas de chile habanero, ixcati y jalapefio, en presentaciones de 148 ml,

mediante la comercializacion directa del producto hacia el cliente.
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3.6 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

En este apartado se realiza un analisis de las cinco fuerzas de Porter, con base a la
informacion obtenida de la microindustria La Flor de Butron.

* Amenaza de nuevos competidores

En la actualidad no existe una amenaza de nuevos competidores en la localidad de
Sergio Butron Casas, sin embargo fuera de la localidad existen microempresarios que
producen salsas de chile habanero los cuales podrian ser una amenaza para la micro
industria la Flor de Butrdn, aunque las socias de la micro industria estan capacitadas
para contrarrestar la competencia.

* Rivalidad entre competidores

No existe rivalidad entre competidores, ya que, la microindustria no cuenta con
competencia directa, y esta a su vez cuenta con experiencia y capacitacion. Sin
embargo existen empresas fuera de la localidad de Sergio Butron Casas, estas
producen lo mismo que la Flor de Butrén, formando parte de una competencia indirecta
y ya posicionada.

* Poder de negociacion de los proveedores

La empresa cuenta con proveedores con los cuales se tiene una buena relacion y
mutuo acuerdo para la negociacion de la materia prima, es decir existe una igualdad en
los acuerdos que se hacen en la realizacion de compra.

» Poder de negociacion de los clientes

La forma de mantener a los clientes en la micro industria la Flor de Butron es
conociendo sus necesidades para poder cubrir con ellas y asi lograr la satisfaccion del
cliente. Asi mismo atraer a los nuevos y futuros clientes mediante la utilizacion de la
publicidad y realizando degustaciones o muestras de los productos.

* Amenaza de ingreso de servicios sustitutos

La micro industria la Flor de Butron cuenta con la produccion de salsa de chile

habanero, ixcati y chipotle, las cuales hacen que esta sociedad sea Unica en el
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mercado, ya que no existe otra empresa que realice el mismo producto utilizando los

mismos ingredientes.

3.7 ANALISIS FODA

Factores externos de la Flor de Butrén

OPORTUNIDADES

Ser la Unica empresa a nivel regional que realice la produccion de salsas de
chile habanero, ixcati y jalapefio.

Generacion de empleos a las personas del poblado Sergio Butron casas,
Quintana Roo.

Mercado potencial.

AMENAZAS

Creacion de una micro industria que produzca lo mismo.
Empresas establecidas que producen lo mismo.
La generacion de huracanes en temporada.

La demora de la materia prima al ser trasladada a la empresa.

Factores internos de la Flor de Butréon

FORTALEZAS

Personal capacitado para la produccién (socias).
Tener la maquinaria y herramientas adecuada para la produccion.
Utilizan conservadores para la duracion de un afo del producto.

Es una empresa reconocida por sus clientes durante 10 afios.

DEBILIDADES

Carencia de automoviles para transportar el producto.
Falta de canales de distribucion de la produccion.

Falta de administracion de los recursos.
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» Falta de Promocion y Publicidad de los productos.

3.8 ANALISIS DE ANSOFF

* Penetracion en el mercado

La empresa cuenta con antigliedad en la producciéon de salsas de chile habanero,
ixcati y jalapefio, y esta a su vez tiene una aceptacion por parte del mercado, es decir
que el producto es aceptado por los clientes y consumidores. Actualmente no existe
competencia directa dentro de la empresa, sin embargo existen personas que realizan
salsas y las venden en pequeias cantidades siendo esta parte de una competencia
indirecta para la empresa la Flor de Butron.

» Diferenciacion o desarrollo de productos/ servicios

En este punto se habla del desarrollo de un nuevo producto por lo cual se
recomienda a la empresa producir solo salsas de chile habanero, ixcati y jalapefo, y a
largo plazo se pretende producir horchata y productos curtidos como son: cebolla, ajo y
nopal.

* Segmentacion o desarrollo de mercados

La produccion de las salsas se dara a conocer mediante los medios de
comunicacion como folletos y en dado caso con patrocinios o en la radio. A largo plazo
se pretende abrir una sucursal en otro estado de la Republica Mexicana.

* Diversificacion

La diversificacion de las salsas de chile habanero se puede hacer mediante la
obtencion de nuevos mercados para introduccion del producto o bien crear nuevos
productos para introducir en ellos. Esto puede ser implementando nuevas salsas con
diferentes tipos de chile en presentaciones de 148 ml.

3.9 CLIENTES

De acuerdo a datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica y

Geografia (INEGI) el mercado al que va ir dirigido el producto es a los restaurantes, ya
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gue en ellos se encuentra la proyeccién de demanda. Se establecieron 3 afios en los
cuales se pronéstico la demanda, el afio1999, 2004 y 2009, es decir para los afios
2012,2013 y 2014.

La proyeccion de la demanda se llevd a cabo mediante el programa de
Mercadotecnia tomada del libro Conceptos y Estrategias de Miguel Santesmases
Mestre y Adriana Sanchez Guzman. (Miguel Santesmases Mestre, 2002). La demanada

proyectada es la siguiente:

CUADRO NO.10 PROYECCION DE DEMANDA 2012-2015

PROYECCION DE DEMANDA 2012 2013 2014 2015
Proyeccion de la demanda en
restaurantes del Municipio de Othon 590 757 839 843
Porcentaje de captacion 59 76 84 84
Consumo anual por restarurante 1404 1404 1404 1404
Aproximado de consumo anual 82877 106234 117804 118357
Precio 12 12 12 12
Ingreso anual S 994,520.59 | $1,274,803.92 | $1,413,648.29 | $1,420,286.40
Consumo mensual 6906.393 8852.805 9817.002 9863.1
Produccion semanal 1593.783 2042.955 2265.462 2276.1

Fuente: Elaboracion Propia con datos del INEGI.

CUADRO NO.11 UNIDADES ECONOMICAS E INDICE DE PRECIOS

NUMERO
ANOS INPC UNIDADES PROYECCION
1999 13.15 618 590.29
2004 6.73 673 756.65
2009 3.55 895 839.06

Fuente: Elaboracion Propia con datos del INEGI.
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3.9.1 RESULTADO DE LA PROYECCION DE LA DEMANDA
Con base a los datos de la proyeccion de la demanda y de las unidades econémicas e
indice de precios se establecio el estado de pérdidas y ganancias anual al 2012. Ver

cuadro no. 12 “Estado de Pérdidas y Ganancias anual 2012,2013, 2014 y 2015”

CUADRO No. 12 “ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANUAL AL 2012”

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANUAL AL 2015

2012 2013 2014 2015
CONCEPTO
VENTAS $ 1,102,464.00 1,157,587.20 1,212,710.40 1,273,345.92
COSTO DE VENTAS $ 745,797.98 $ 771,150.31 $ 796,482.30 $ 823,862.25
UTILIDAD MARGINAL $ 356,666.02 $ 386,436.89 $ 416,228.10 $ 449,483.67
GASTOS DE OPERACION $ 7,450.00 $ 7,599.00 $ 7,750.98 $ 7,906.00
GASTOS DE ADMINISTRACION  $ 82,840.87 $ 86,959.34 $ 91,319.38 $ 94,660.88
UAI $ 266,375.15 $ 291,878.55 $ 317,157.74 $ 346,916.79
ISR $ 20,819.67 $ 21,922.13 $ 23,024.60 $ 24,237.31
PTU $ 15,302.46 $ 16,112.77 $ 16,923.08 $ 17,814.42
uDI $ 230,253.02 $ 253,843.65 $ 277,210.07 $ 304,865.07
DEPRECIACION $ 45,000.00 $ 45,000.00 $ 45,000.00 $ 45,000.00
AMORTIZACION $ - $ - $ - $ -
PAGO DE DEUDA - - - -
FLUJO DE EFECTIVO $ 275,253.02 $ 298,843.65 $ 322,210.07 $ 349,865.07

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.

De acuerdo a los datos obtenidos en el cuadro anterior se prevé que la
microindustria la Flor de Butrén no cuenta con saldo inicial debido a que tiene la
infraestructura necesaria para poder producir al cien por ciento, es decir, la empresa
produce pero no utiliza la maquinaria al maximo. Su ganancia se refleja en el afio 2012
con $275,253.02, en el 2013 con $298,843.65, en el 2014 con 322,210.07 y en el 2015
con una ganancia de 349,865.07. Tomando en cuenta que la proyeccion de ventas de
salsas sera un incremento para la produccién, ya que se agregara a la produccion
existente, la propuesta de 27 salsas por cada restaurante en la ciudad de Chetumal

Quintana Roo.
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3.9.2 PROYECCION DE VENTAS 2012, 2013, 2014 Y 2015
TABLA No. 9 “PRONOSTICOS DE VENTAS 2012”

PRONOSTICOS DE VENTAS 2012

NUMERO DE

VENTAS DE
SALSAS AL PRECIO
MES UNITARIO TOTAL AL MES

ENERO 7656 91,872.00
FEBRERO 7656 12.00 91,872.00
MARZO 7656 12.00 91,872.00
ABRIL 7656 12.00 91,872.00
MAYO 7656 12.00 91,872.00
JUNIO 7656 12.00 91,872.00
JULIO 7656 12.00 91,872.00
AGOSTO 7656 12.00 91,872.00
SEPTIEMBRE 7656 12.00 91,872.00
OCTUBRE 7656 12.00 91,872.00
NOVIEMBRE 7656 12.00 91,872.00
DICIEMBRE 7656 12.00 91,872.00

TOTAL 91872 144.00 1,102,464.00
INCREMENTO 5%

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.

TABLA No. 10 “PRONOSTICOS DE VENTAS 2013”
PRONOSTICOS DE VENTAS 2013

NUMERO DE

VENTAS DE
SALSAS AL PRECIO
MES UNITARIO TOTAL AL MES

ENERO 96,465.60
FEBRERO 8039 12.00 96,465.60
MARZO 8039 12.00 96,465.60
ABRIL 8039 12.00 96,465.60
MAYO 8039 12.00 96,465.60
JUNIO 8039 12.00 96,465.60
JULIO 8039 12.00 96,465.60
AGOSTO 8039 12.00 96,465.60
SEPTIEMBRI 8039 12.00 96,465.60
OCTUBRE 8039 12.00 96,465.60
NOVIEMBRE 8039 12.00 96,465.60
DICIEMBRE 8039 12.00 96,465.60

TOTAL 96466 12.00 1,157,587.20
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Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.
TABLA No. 11“PRONOSTICOS DE VENTAS 2014"

PRONOSTICOS DE VENTAS 2014

NUMERO DE

VENTAS DE
SALSAS AL PRECIO
MES UNITARIO TOTAL AL MES

ENERO 8422 12.00 101,059.20
FEBRERO 8422 12.00 101,059.20
MARZO 8422 12.00 101,059.20
ABRIL 8422 12.00 101,059.20
MAYO 8422 12.00 101,059.20
JUNIO 8422 12.00 101,059.20
JULIO 8422 12.00 101,059.20
AGOSTO 8422 12.00 101,059.20
SEPTIEMBRI 8422 12.00 101,059.20
OCTUBRE 8422 12.00 101,059.20
NOVIEMBRE 8422 12.00 101,059.20
DICIEMBRE 8422 12.00 101,059.20

TOTAL 101059 12.00 1,212,710.40

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.

TABLA No. 12 “PRONOSTICOS DE VENTAS 2015”

PRONOSTICOS DE VENTAS 2015

NUMERO DE
VENTAS DE
SALSAS AL PRECIO
MES UNITARIO TOTAL AL MES
ENERO 8843 12.00 106,112.16
FEBRERO 8843 12.00 106,112.16
MARZO 8843 12.00 106,112.16
ABRIL 8843 12.00 106,112.16
MAYO 8843 12.00 106,112.16
JUNIO 8843 12.00 106,112.16
JULIO 8843 12.00 106,112.16
AGOSTO 8843 12.00 106,112.16
SEPTIEMBRE 8843 12.00 106,112.16
OCTUBRE 8843 12.00 106,112.16
NOVIEMBRE 8843 12.00 106,112.16
DICIEMBRE 8843 12.00 106,112.16
TOTAL 106112 12.00 1,273,345.92

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.
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De acuerdo a las tablas anteriores se presenta la proyeccion de ventas de los afios
2012, 2013, 2014 y 2015, en los cuales se ven reflejadas ganancias de $1,102,464.00
para el 2012, para el 2013 $ 1,157,578.20, para el 2014 $1,212,710.40 y para el 2015
se presenta $1,273,345.92. Con base a esto se deduce que la microindustria es
rentable y que refleja méargenes de ganancia, los cuales son favorables para la

empresa.

3.10 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La siguiente figura representa el organigrama de La Flor de Butron:

FIGURA NO. 4 “ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL”

L GERENTE GENERAL
| ENCARGADO DE ( )
( VENDEDOR } ( PRODUCCION COCINERO 1
[
COCINERO 2
[
COCINERO 3
[
COCINERO 4

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8 PERFIL DE PUESTOS

De acuerdo a las caracteristicas de la microindustria la Flor de Butron, se requiere de
personal altamente capacitado para llevar a cabo las funciones que los puestos
demanden. A continuacion se presentan los perfiles para cada uno de los puestos:

CUADRO No. 13 “PUESTO GERENTE GENERAL”

1. DEFINICION DEL PUESTO

1.1. Nombre del puesto Gerente General

1.2. Subordinado a: N/A

1.3. Subordinados: Todo el personal de la empresa

1.4. Relacion interna N/A

1.5. Relacion externa Proveedores, Clientes y Organismos

empresariales.

1.6. Nivel Uno

2. REQUISITOS

2.1. Edad De 28 a 45 afios

2.2. Sexo Masculino/Femenino

2.3. Escolaridad Titulaciéon universitaria Superior,
preferentemente Econdmicas 0

Administracion de Empresas. Estudios de
especializaciéon en Direccion Financiera.
Conocimientos de contabilidad,
matematicas  financieras, legislacién
mercantil y fiscal, analisis de inversiones,

mercados de capitales.
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2.4. Estado civil Indistinto

3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS
1 2 3 4 5

3.1 Administracion X

3.2 Contabilidad y Finanzas X

3.3 Manejo de personal X

3.4. Herramientas de Office X

4. HABILIDADES
1 2 3 4 5

4.1 Trabajo en equipo X

4.2 Empatia X

4.3 Manejo de grupos y conflictos X

4.4 Creativo X

5. RESPONSABILIDADES
1 2 3 4 5

5.1Manejo de efectivo

6. ESFUERZO
1 2 3 4 5

6.1 Fisico

6.2 Mental X

7. FUNCIONES

7.1 Actividades Genéricas Dirigir y formular la politica de la empresa.
Asi como también planificar y coordinar
las actividades generales de la empresa.
Representar a la compafia ante otras
empresas o Instituciones.

7.2 Especificas Definir y formular la politica de la
compafia.
Planificar,  dirigir 'y  coordinar el
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funcionamiento general de la empresa con
la asistencia del Director Administrativo y
del jefe de produccion. Evaluar las
operaciones y los resultados obtenidos.
Representar a la empresa en su trato con

terceros.

7.3 Eventuales

Supervision de las areas de la empresa.

7.4 Otras Responsabilidades

El Director General determina los niveles,
cargos y funciones que desempefian los
responsables de area y sus colaboradores
inmediatos, asi como del personal, en

general.

CUADRO No. 14 “PUESTO ENCARGADO DE PRODUCCION”

1. DEFINICION DEL PUESTO

1.1. Nombre del puesto

Encargado de Produccion

1.2. Subordinado a:

N/A

1.3. Subordinados:

N/A

1.4. Relacién interna

Gerente General

1.5. Relacion externa

Proveedores de materia prima, de

magquinaria y clientes.

1.6. Nivel Dos

2. REQUISITOS

2.1. Edad De 25 a 45 afios
2.2. Sexo Masculino/Femenino

2.3. Escolaridad

Nivel Medio Superior o carrera técnica,
preferiblemente  Ingenieria  industrial.

Estudios de especializacion  sobre
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planificaciéon y Gestion de Produccion.
Andlisis de procesos. Conocimientos del
de

Calidad, técnicas de control e inspeccion.

proceso de fabricacion, Normas

2.4. Estado civil Indistinto
3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS
1 2 3 4 5
3.1 Administracion X
3.2 Contabilidad y Finanzas X
3.3 Manejo de personal X
3.4. Herramientas de Office X
4. HABILIDADES
1 2 3 4 5
4.1 Trabajo en equipo
4.2 Empatia X
4.3 Manejo de grupos y conflictos X
4.4 Creativo X
5. RESPONSABILIDADES
1 2 3 4 5
5.1Manejo de efectivo X
6. ESFUERZO
1 2 3 4 5
6.1 Fisico
6.2 Mental X
7. FUNCIONES
7.1 Actividades Genéricas Implementar y vigilar el cumplimiento de la
politica de calidad de la empresa. Fijar,
disefar e implantar los indices de calidad
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necesarios para la evaluacion y control de
productos y procesos. Planificar, dirigir y
coordinar las actividades de produccion de
la empresa, disefiando planes a corto,
mediano y largo plazo. Gestionar los
recursos disponibles, determinando los
procedimientos y los niveles de calidad
para garantizar un producto altamente

competitivo.

7.2 Especificas

Elaborar y dirigir los planes de produccion,
la politica de compras y logistica de
materias primas. Coordinar y supervisar el
diseiio, vigilar el mantenimiento de las

instalaciones.

7.3 Eventuales

Organizar y dirigir el mantenimiento de la
maquinaria y la reparacion de la misma.

Localizar y corregir deficiencias.

7.4 Otras Responsabilidades

Planificar, dirigir 'y coordinar las
actividades de abastecimiento,
almacenamiento y distribucion de los

productos de la empresa.

CUADRO No. 15 “PUESTO DE COCINERO”

1. DEFINICION DEL PUESTO

1.1. Nombre del puesto

Cocinero

1.2. Subordinado a:

Gerente General

1.3. Subordinados: N/A
1.4. Relacion interna N/A
1.5. Relacion externa N/A
1.6. Nivel Dos
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2. REQUISITOS

2.1. Edad De 20 a 45 afios
2.2. Sexo Masculino/Femenino
2.3. Escolaridad Se requiere Nivel Medio Superior.
2.4. Estado civil Indistinto
3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS

1 2 3 4 5
3.1 Trabajo en equipo
3.2 Elaboracion de salsas X
3.3 control de calidad X
3.4. Herramientas de Office X
4. HABILIDADES

1 2 3 4 5
4.1 Cocinar X
4.2 conocimientos de gastronomia X
4.3 capacidad para trabajar bajo presion X
4.4 Creativo X
5. RESPONSABILIDADES

1 2 3 4 5
5.1Manejo de la maquinaria y Elaboracion X
de la produccién de salsas.
6. ESFUERZO

1 2 3 4 5
6.1 Fisico X
6.2 Mental X
7. FUNCIONES
7.1 Actividades Genéricas Participar en la produccion de las salsas.
7.2 Especificas Administrar 'y supervisar la correcta

operacion de la produccion de salsas.

86




7.3 Eventuales Realiza todas aquellas funciones que en
forma especifica le solicite el jefe
inmediato superior.

7.4 Otras Responsabilidades Mantener higiene en el area de
produccion.

CUADRO No. 16 “PUESTO DE VENDEDOR”

1. DEFINICION DEL PUESTO

1.1. Nombre del puesto Vendedor

1.2. Subordinado a: Gerente General

1.3. Subordinados: N/A

1.4. Relacion interna Gerente General

1.5. Relacion externa Proveedores y Clientes.

1.6. Nivel Dos

2. REQUISITOS

2.1. Edad De 25 a 45 afios

2.2. Sexo Masculino/Femenino

2.3. Escolaridad Nivel Medio Superior o carrera técnica
preferentemente Econdmicas o]
Administracién de Empresas. Estudios de
especializaciéon en Direccion Financiera.
Conocimientos de contabilidad,
matematicas  financieras, legislacion
mercantil y fiscal, andlisis de inversiones,
mercados de capitales, Mercadotecnia.

2.4. Estado civil Indistinto

3. EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTOS
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1 2 3 4 5
3.1 Administracion X
3.2 Contabilidad y Finanzas X
3.3 Manejo de personal X
3.4. Herramientas de Office X
4. HABILIDADES

1 2 3 4 5
4.1 Trabajo en equipo
4.2 Empatia X
4.3 Manejo de grupos y conflictos X
4.4 Creativo X
5. RESPONSABILIDADES

1 2 3 4 5
5.1Manejo de efectivo X
6. ESFUERZO

1 2 3 4 5
6.1 Fisico X
6.2 Mental X
7. FUNCIONES

7.1 Actividades Genéricas

Gestionar y supervisar los recursos
econdmicos Yy financieros de la compafiia
para poder trabajar con las mejores
condiciones de coste, liquidez,
rentabilidad y seguridad. Desarrollar y
supervisar los procedimientos operativos y

administrativos.

7.2 Especificas

Realizar y mantener negociaciones con
las entidades financieras y otros
proveedores. Optimizar los recursos
econdmicos y financieros necesarios para
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conseguir los objetivos planteados.
Realizar y mantener negociaciones con
las entidades financieras y otros
proveedores. Optimizar los recursos
econdmicos y financieros necesarios para

conseguir los objetivos planteados.

7.3 Eventuales

Realiza todas aquellas funciones que en
forma especifica le solicite el Director

General.

7.4 Otras Responsabilidades

Planificar y dirigir la politica de promocion,
venta y distribucion del producto de la
compafia. Investigar el mercado,
previendo la evolucion del mismo vy
anticipando las medidas necesarias para
adaptarse a las nuevas inclinaciones o
tendencias. Fijar tanto la politica de
precios y condiciones de venta como los

canales de distribucion.
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3.12 UBICACION

La ubicacion de la Flor de Butrén es la misma, ya que, se encuentra en un lugar
céntrico y facil de localizar, ademas la produccion de las salsas no dafia al medio

ambiente, ni a las personas del poblado. Ver cuadro no.16

CUADRO No. 17 “UBICACION DE LA FLOR DE BUTRON”
Guadalupe Vargas

Iglesia. Flor de Casa.
Butron.

Casa | Casa.
Ejidal |
a
. r

l Justo Sierra.
Domo. >

Centro Casa.

Parque. de Salud.
\ 4

> Sergio Butron Casas.

Fuente: Elaboracién Propia con datos de la Flor de Butrén.

3.13 ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

La aplicacion de la promocion y la publicidad en la micro industria la Flor de Butron sera
de la siguientes manera, se utilizaran folletos para dar a conocer la empresa y sus
productos, asi como la mejora continua del mismo, logrando la preferencia del
consumidor y el posicionamiento de la organizacién. A largo plazo se pretende realizar
una pagina web para tener comunicacién con los proveedores y asi realizar los pedidos

de la materia prima.
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A continuacion se presentan las etiquetas elaboradas para las salsa de chile habanero
y de chile Ixcatic. Ver figura No. 5y 6.

Figura No.5 “ETIQUETA SALSA DE CHILE HABANERO”

LA FLLOR DE BUTRON

Comannder

SECD
Tulisas d1ti0t

Figura No.6 “ETIQUETA SALSA DE CHILE IXCATIC”

SALSA TE CHILE IXCATEC

3.14 ESTRATEGIA DE PRECIOS
Para determinar el precio de las salsas es necesario tomar en cuenta lo siguiente:

» La cantidad de compra del cliente.
= Costos de produccion.

= Costos de comercializacion.



3.15 CONCLUSION

En este Capitulo elabore el Plan Estratégico de la Flor de Butron tomando en cuenta la
informacion del capitulo I, sé restablecio la mision y vision, asi como objetivos de corto,
mediano y largo plazo, se reestructuro el organigrama con la descripcion de cada
puesto, todo esto con el fin de conocer la existencia de competitividad en la empresa,
también se establecieron sus fortalezas y debilidades, sus oportunidades y amenazas,
en las que se presentaron diversos problemas de comercializacion y administracion de
los recursos, sin embargo la propuesta dada en el plan estratégico es obtener un
proceso de comercializacién para la empresa y mantener una buena administracion de

SusS recursos.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES
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4.1 CONCLUSIONES

La Planeacion Estratégica es una de las principales herramientas utilizadas hoy en dia
puesto que se presenta en las empresas como un instrumento de mejora en cuanto a
las estrategias planteadas a corto y largo plazo, tanto en las habilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas de la institucion, esto es para conocer la ventaja competitiva
que tiene cada organizacion de acuerdo a su mision, objetivos y recursos disponibles

de la misma.

Actualmente la microempresa la Flor de Butron no cuenta con objetivos
planteados, sin embargo tienen mision y vision, pero no estan comprendidas al cien por
ciento por las socias y empleados. La microindustria tiene la maquinaria suficiente para
poder producir grandes cantidades de salsas, pero lo que le hace falta en su fijacion de
estrategias es tener una distribucién del producto para utilizar al maximo la maquinaria,
de igual forma se cuenta con una organizacion administrativa pequefia, ya que solo
son dos socias las que se encargan del funcionamiento de la microindustria. Con base
a esto el plan estratégico esta elaborado para conocer la ventaja competitiva de la
microindustria a través de los diferentes instrumentos estratégicos en donde se

presentan las fortalezas y debilidades de la empresa.

En cuanto a las areas estudiadas a través de la metodologia JICA resulto que el
area de Administracion la empresa cuenta con mision y visibn estan por escrito y la
conocen las socias. De igual manera la empresa cuenta maquinaria que facilita la

produccién. Sin embargo lo que se produce no dafia al medio ambiente.

Con respecto al area de Finanzas en este se cuenta con un registro de gastos y
ventas en el libro diario, esto representa la contabilidad que se lleva en la empresa. La
empresa presenta poca liquidez, presenta un bajo nivel de endeudamiento y tiene una
estructura de capital, es decir lo que gana es lo que invierte, ya que esto le permite

tener mejor oportunidad para la adquisicion de un crédito.
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De acuerdo a la situacién actual de la empresa y de la aplicacion del modelo de
Longenecker, asi como el uso de las herramientas estratégicas de la planeacion, se
elabora el Plan Estratégico para la microindustria la Flor de Butron, cuya estrategia
competitiva se basa en la implementacion de canales de distribucion, asi como
tecnologia en el uso de la administracion y contabilidad y el disefio de la etiqueta del
producto, con el fin de mejorar la calidad del mismo y asi otorgar un buen producto al

cliente, siendo esto parte del posicionamiento de la Flor de Butréon.

Por lo expuesto anteriormente se confirma la hipétesis planteada al inicio del
trabajo de investigacion: “El disefio de un Plan Estratégico contribuird a mejorar la
competitividad de la Microindustria “La Flor de Butron” S. DE R.L.MI”

Para terminar se afirma que a través de la aplicacion de un plan estratégico las
microempresas pueden obtener mejoras continuas en el desarrollo de su
funcionamiento, esto es porque se aplican estrategias especificas para cada area que
compone a la institucién, siempre y cuando se respeten las estrategias en cuanto a
corto, mediano y largo plazo. Con lo anterior se deduce que la microindustria “La Flor
de Butron” S. DE R.L.MI", tendrd una mejora en cuanto a competitividad y
posicionamiento en la region ubicada, por lo se beneficiara econdmicamente y sera

viable para la generacion de empleos.
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