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Resumen

Mediante el estudio de caso, se ha logrado analizar la planificacion estratégica
comercial de los productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A., con el fin de
determinar los factores que inciden en la misma, para lo cual se ha definido una revision
literaria que abarca los principales temas relacionados con la empresa, planificacion
estratégica, proceso de elaboracion del plan estratégico, planificacién comercial,
estrategias comerciales, asi como las partes de una planificacion estratégica comercial;
ademas se utilizara los tipos de investigacion Exploratorio — Diagnostico, Explicativo,
Descriptivo. El enfoque de la investigacion es cualitativo y cuantitativo, debido a que se
aplicaran los métodos analitico - sintético e inductivo — deductivo. Cabe destacar, que se
ha considerado realizar entrevista y utilizar varias herramientas, tales como, DAFO y
diagrama de Ishikawa, estas han sido de gran importancia para diagnosticar que la
empresa CEDRAX S.A. no cuenta con una planificacion estratégica comercial de los
productos Saboreando, y realizan sus respectivas gestiones de acuerdo como se presenta
la situacion en el dia a dia. Los aspectos que han incidido en la planificacion estratégica
comercial de los productos Saboreando, son la falta de investigacion del mercado,
planificacion, estrategias y posicionamiento, fijacion de precios, publicidad, promocion
de ventas, asi como agregar valor a la venta electronica. La empresa CEDRAX S.A.,
necesita tener bases concretas de los planes, objetivos, metas y estrategias que estén
alineados con la mision y vision de la compafiia y que les permita tener una correcta
planificacion estratégica comercial.

Palabras claves: Planificacion, Estrategia, Comercializacion, Productos.
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Abstract

Through the case study, it has been possible to analyze the commercial strategic
planning of the Saboreando products of the company CEDRAX SA, in order to
determine the factors that affect it, for which a literary review has been defined that
covers the main topics related to the business, strategic planning, strategic plan
development process, commercial planning, commercial strategies, as well as parts of
commercial strategic planning; In addition, exploratory types of research - Diagnostic,
Explanatory, Descriptive will be used. The research focus is qualitative and quantitative,
since the analytical - synthetic and inductive - deductive methods will be applied. It
should be noted that it has been considered to conduct an interview and use various
tools, such as DAFO and Ishikawa diagram, these have been of great importance to
diagnose that the company CEDRAX S.A. does not have a strategic commercial
planning of the Saboreando products, and they carry out their respective efforts in
accordance with the situation on a day-to-day basis. The aspects that have influenced
the strategic commercial planning of the Saboreando products are the lack of market
research, planning, strategies and positioning, pricing, advertising, sales promotion, as
well as adding value to electronic sales. The company CEDRAX S.A., needs to have
concrete bases of the plans, objectives, goals and strategies that are aligned with the
mission and vision of the company and which allow them to have a correct commercial
strategic planning.

Keywords: Planning, Strategy, Commercialization, Products.
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Introduccion

Actualmente en el &mbito de negocios es importante la planeacion que tienen las
empresas. Siendo la planeacion un proceso que alinea los recursos con los objetivos
comerciales, se enfoca en lograr los objetivos propuestos, en base a teorias de gestion
que pueden obtener un alcance mayor, asi mismo que le permitan determinar estrategias
comerciales, ademas de analizar las decisiones globales para identificar el estado actual
de las compafiias a través los respectivos analisis, tanto interno como externos
(Gonzélez, 2016).

La comercializacion de los productos masivos tiene una gran demanda, lo cual
promueve el desarrollo econdémico, mejora la competitividad y crea valor agregado en
las empresas tanto en el servicio como en los productos. Ademas, las ventas son un
factor importante en los planes de negocios, es por esto que se debe fijar un precio justo
para los clientes, lo que permitiria obtener mayor rentabilidad, siendo la clave para
expandir la marca (Gonzaga, 2018). Los productos masivos son de facil acceso para los
consumidores, por lo cual las empresas deben fidelizar a los clientes, ofreciéndoles un
precio adecuado con productos de excelente calidad.

La planificacion comercial en pequefios negocios 0 microempresas es preciso
tomar en cuenta lo que Valdivia (2015) afirma:

En la actualidad, el consumidor se ha convertido en el centro de atencion, y las

empresas deben conocer a fondo sus necesidades, deseos y expectativas, para

poder disefiar una oferta que permita satisfacerlo de forma adecuada. Con la

implementacion de las soluciones CRM, aplicaciones informaticas de gestion de



relaciones con el cliente, se facilita este objetivo, aumentando su fidelidad e

incrementando las ventas.

Desde el departamento comercial, también se disefia, dirige y controla a la fuerza

de ventas. Se establece su organizacion y estructura, y se selecciona y forma al

equipo de ventas (p. 7).

En este caso la empresa CEDRAX S.A. tiene productos Saboreando, que en la
actualidad solo esté distribuyendo en su totalidad a una de las grandes cadenas, esto es, a
la compafiia Tiendas Industriales Asociadas TIA S.A., sin embargo a Mi Comisariato le
vende cuatro productos de la linea Saboreando, limitando su comercializacion, motivo
por el cual se requiere hacer el estudio de caso para determinar los factores que estén
incidiendo en que no se haga extensiva o se expanda dicho producto, con la finalidad de
tener algunos pasos que permitan tener una mayor competitividad dentro del mercado en
el cual se desarrolla, para asi retener y captar a los clientes.

Descripcion de la problematica

El modelo de negocio de la empresa CEDRAX S.A. gira en base a la
comercializacion de los productos Saboreando y debido a la competencia que existe
actualmente en el mercado se ha complicado el posicionamiento de su marca, misma que
desea ganar un espacio en la mente del consumidor. De esta manera existen varias
restricciones que impiden el desarrollo eficiente de las operaciones comerciales que se
realizan, impidiendo en su mayoria el cumplimiento de metas. Cabe destacar que, los
productos Saboreando no han logrado expandirse en las cadenas de comisariatos, motivo
por el cual se quiere hacer el estudio de este caso, con la finalidad de determinar los

aspectos que inciden en la planificacion estratégica comercial.



Preguntas de Investigacion
e ;Cudles son los fundamentos basicos que inciden en la comercializacion
de los productos masivos?
e (Qué factores incidieron en la comercializacion de los productos
Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.?
e ;Cudl es la planificacion que esté realizando la empresa CEDRAX S.A.,
para comercializar los productos Saboreando?
e ;Qué procedimiento de comercializacion se encuentra realizando
actualmente la empresa CEDRAX S.A.?
e ;Qué herramientas se debe aplicar para generar un impacto comercial?
e ;Qué aspectos inciden en la planificacidn estratégica comercial de los
productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.?
Problema en forma de pregunta
¢De qué manera se ve afectada la planificacion estratégica comercial de los
productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.?
Idea a defender
Existen factores que estan incidiendo en la planificacion estratégica comercial de
los productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A. afio 2020
Objetivo general
Analizar la planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la

empresa CEDRAX S.A., con el fin de determinar los factores que inciden en la misma.



Objetivos especificos

1.1 Elaborar un marco teérico que abarque las principales teorias relacionadas a
la administracion estratégica, planificacion comercial.

1.2 Diagnosticar como se encuentra la planificacion estratégica comercial de los
productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.

1.3 Determinar los aspectos que inciden en la planificacion estratégica comercial
de los productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.

Justificacion

Actualmente, la planificacion estratégica comercial se ha convertido en un factor
importante para las empresas, siendo fundamental para el crecimiento de CEDRAX
S.A., lo cual le permitiria expandirse a nuevas cadenas de comisariatos.

La contribucion a este estudio de caso es analizar la planificacion estratégica
comercial de los productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A., con el fin de
determinar los factores que inciden en la misma. Cabe destacar que, aplicando una
estrategia adecuadamente estructurada a los diferentes impactos que tenga la empresa
CEDRAX S.A., ayudara a convertirse en una compafiia competitiva ante los cambios
que ocurren frecuentemente.

Aspecto Innovador

En la empresa CEDRAX S.A., es la primera ocasion que se va a desarrollar un
estudio de caso sobre la planeacion estratégica comercial de los productos Saboreando y
es un aspecto innovador porque permitira determinar los factores que inciden en la
misma, con la finalidad de mejorar la comercializacion y poder expandir la marca

Saboreando en la mayoria de las cadenas de comisariatos.



1. Revision de la literatura

1.1. Laempresa
1.1.1. Definicion de empresa
Toda persona que desee emprender un negocio 0 a su vez tenga una compafiia,
debe tener conocimiento sobre el significado de empresa. Luna (2016) afirma:
La palabra “empresa” proviene del vocablo “emprender”, es decir, iniciar algo;
empezar un conjunto de actividades encaminadas a un fin especifico y
predeterminado. Para definir la empresa es necesario ubicarse bajo qué situacion,
dado que puede corresponder desde un punto de vista administrativo, juridico,
economico, social, tecnoldgico, filosofico u otro especifico (...). Es una sociedad
integrada sinérgicamente por recursos humanos, materiales, financieros y
técnicas que aplica en forma efectiva la Administracion para producir bienes y
servicios que satisfagan de manera plena las necesidades de la comunidad. (p.
28).
Adicionalmente, para tener un mayor conocimiento sobre la empresa se detalla lo
gue segln Rico & Navarro (2017) afirma:
Para entender mejor el papel de la empresa en una economia de mercado hay que
analizar dos aspectos del sistema econdémico: produccion y consumo. La funcién
de consumo se identifica en los compradores que adquieren bienes y servicios —
producidos por las empresas— para satisfacer sus deseos y necesidades, lo que
hace gque estén dispuestos a pagar un precio por ello. Ahora bien, las empresas,
para producir, generar rigqueza y ofrecer esos bienes y servicios, necesitan

recursos de distinto tipo y procedentes de distintos mercados — mercado de



trabajo, mercado de capitales, mercado de materias primas, etc.—, a cambio de

una contraprestacion economica (p. 15).

Los mencionados autores dentro de sus respectivos analisis dan a conocer el
significado de la empresa, sin embargo, se puede apreciar que la misma gira entorno al
desarrollo a una economia de mercado dentro del sistema economico.

1.1.2. Analisis estructural de la definicion de empresa

Previo al funcionamiento de una empresa, se tiene que considerar el respectivo
analisis estructural para lo cual se detalla a continuacion los principales elementos,
segun Rico & Navarro (2017):

« Realizacion de una actividad econdmica. Toda empresa crea valor econdmico

a través de la produccion, transformacion o prestacion de servicios para satisfacer

necesidades y deseos detectados en el mercado.

* El objetivo de la empresa. Es el animo de lucro, consistente en la obtencion y

distribucién de beneficios entre los propietarios de la empresa, beneficio

justificable por el valor creado.

* Bajo la direccion de un empresario o directivo. El principio de jerarquia es

innato a toda actividad empresarial. La direccion fija una estructura de autoridad

y establece unos procedimientos y reglas de trabajo.

« Combina recursos. La empresa utiliza tanto recursos tangibles como

intangibles para conseguir el desarrollo de su actividad econdmica. Entre ellos

destaca especialmente el factor humano: las personas. Toda empresa esta

formada por personas que trabajan o realizan inversiones para su constitucion y

desarrollo. Estas personas tienen unos deseos-objetivos-motivaciones que no



tienen por qué coincidir ni a nivel individual ni a nivel grupal con los de otros

individuos o grupos (pp. 17-18).

Por consiguiente, el autor indica lo relevante de un analisis estructural, al crear
valor econdmico acorde a los objetivos de la empresa, para lo cual debe existir un
organigrama, que permita identificar las funciones de los integrantes de la empresa de
acuerdo a un nivel jerarquico, siendo fundamental el talento humano para el
funcionamiento y mejoramiento de una compafiia, con la finalidad que los consumidores
se encuentren satisfechos con los productos o servicios que ofrece la empresa.

1.1.3. Perspectivas actuales sobre la direccion de empresas

Uno de los inconvenientes que surge en el momento de emprender, crear o

mejorar una empresa es la forma de direccionarla. “A lo largo de la historia, y

fundamentalmente originado por los cambios en el entorno, se han producido

modificaciones importantes en la forma de dirigir las empresas (...).

Actualmente, conceptos como estrategia, direccion participativa o direccion por

objetivos son habituales” (Rico & Navarro, 2017, pag. 62). Estos enfoques tienen

un valor agregado que permiten dirigir de manera adecuada las empresas, en el
ambito que deseen desarrollarse. En la actualidad cada vez existe mayor
competencia, es por esto, que se debe tomar las mejores decisiones para que el
producto o servicio sea de preferencia para el consumidor.

1.1.4. Empresas Comerciales

Cada empresa tiene diferentes actividades, entre ellas existen empresas
comerciales. “Las empresas comerciales tienen la funcién de intermediarios entre el

fabricante y consumidores, es decir, la compra-venta de productos terminados” (Luna,



2016, pag. 32) conocer lo que el consumidor compra o desea comprar, €s muy
importante para que el producto o servicio que se comercializa se encuentre acorde a los
requermientos de los clientes.

Ademas, las empresas comerciales se clasifican de acuerdo con lo manifestado

en el siguiente cuadro:

Minoristas:
Venden
productos en
menor cantidad a
los consumidores

Mayoristas:
Venden grandes
cantidades a

minoristas

il Consumistas: Venden \\\
productos que los
fabricantes les otorga para
ganar una comision.

Figura 1. Clasificacion de las empresas comerciales.

1.2. Planificacion estratégica
1.2.1. Pensamiento estratégico
En la planificacion lo primero que surge son los pensamientos, los mismos que
ayudan a obtener lluvias de ideas sin limitaciones. Sainz (2017) afirma:
El pensamiento estratégico es el campo para sofiar el futuro sin que nos limiten
los resultados a alcanzar. En otras palabras, no solo es aceptable sino deseable
planificar lo que a usted le gustaria que se convirtiera su empresa, sin
preocuparse (de momento) de si es viable o no. De ahi que se diga que el
pensamiento estratégico es intuitivo. Por ello, es habitual encontrarse excelentes

emprendedores y empresarios que sin formacion académica de nivel piensan mas



estratégicamente que otras personas que poseen una formacién de maximo nivel

en magnificas Business Schools (p. 38).

Hay diferencias entre las personas que piensan de manera estratégica y
operativamente. “Por el contrario, quien piensa estratégicamente parte de la mision o de
la vision (segun que su perfil sea mas de empresario o de organizador) para,
posteriormente, definir unos objetivos anualizados pasando, finalmente, a la accién”
(Sainz, 2017, pag. 38).

1.2.2. Planificacién

En relacion con el pensamiento estratégico es eficaz determinar una serie de
pasos, para realizar en el presente un plan de accion que permita definir lo que se desea
hacer en el futuro, asi mismo prevenir o resolver inconvenientes que puedan suceder.
Rico & Navarro (2017) afirma:

Esta funcion implica la seleccion de medios para la consecucion de objetivos y

supone decidir de antemano qué es lo que se va a hacer y como. Se trata, por

tanto, de proyectar la vida de la empresa en un plazo futuro de tiempo. Planificar
consiste en decidir anticipadamente qué se quiere hacer en el futuro y cuales son

los medios que van a utilizarse para alcanzarlo (p. 64).

La planificacion de una empresa es muy amplia debido a que cada una tiene
diferentes fines y objetivos. Rico & Navarro (2017) afirma:

Por ello, hay dos elementos esenciales para que un proceso de planificacion sea

exitoso: la implicacién de diferentes niveles organizativos de la empresa y el

compromiso de directivos y empleados claves; y la consideracion de la
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planificacion como un proceso flexible, que responda a los cambios que puedan

detectarse en el entorno (p. 69).

1.2.3. Estrategia

La estrategia que se utilice en una empresa es fundamental porque le permite
diferenciarse de la competencia siendo mas productiva. Sainz (2017) afirma:

Por tanto, la estrategia consiste en adecuar nuestros factores internos a los

factores externos con el fin de obtener la mejor posicion competitiva. El

planificador, en funcion de su interpretacion del analisis efectuado, tiene que

plantear diversas alternativas y reflexionar acerca de la mas idonea, teniendo

siempre presentes los medios de los que dispone y los resultados deseados. Sin

embargo, no por reflexiva podemos catalogar esta fase del plan estratégico como

de estrictamente «racional». Al contrario, la definicion y seleccion de estrategias

es el ejercicio mas sutil y creativo de la planificacion estratégica y, por lo tanto,

el menos susceptible de utilizar recetarios. No basta con un examen analitico de

los hechos; ademas hay que interpretarlos (p. 179).

1.2.4. Formulacion de la estrategia

De acuerdo con el DAFO de la compaiiia, corresponde formular la estrategia que
se desea implementar en el negocio, la misma que debe estar alineada a los objetivos de
la empresa, con el fin de lograr las metas propuestas. Valdivia (2015) afirma:

El siguiente paso que las empresas deben llevar a cabo para poder alcanzar sus

metas consiste en la eleccion e implantacion de la estrategia adecuada, asi como

de las acciones o planes necesarios para su ejecucion.
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La estrategia es, pues, un conjunto planificado de actuaciones, que se disefia en
funcién de unos objetivos determinados, de la posicién de la empresa en el
mercado y de los recursos disponibles (p. 23).

Segun la tesis denominada APLICACION DE UN SISTEMA DE
PLANIFICACION ESTRATEGICA Y CONTROL DE GESTION EN UNA
ORGANIZACION SIN FINES DE LUCRO: CASO ONG PSICOLOGOS
VOLUNTARIQS, realizada por el autor Campos (2014) afirma:

La estrategia se materializa con un conjunto de actividades e iniciativas que se

expresan en planes programas y proyectos, los cuales demandan recursos que

deben ser asignados de acuerdo a las prioridades establecidas por las politicas de

la organizacion. En esta etapa se implementa el plan estratégico (pag. 15).

1.2.5. Definicion de Planificacion estratégica

La empresa debe tener una guia que permita direccionarla de manera apropiada,
motivo por el cual surge la planeacion estrateégica. Rico & Navarro (2017) afirma:

La planificacion estratégica es aquella que identifica objetivos, afecta a la

totalidad de la organizacidn y cubre largos periodos de tiempo. Por ello, no cabe

su definicion sino en los altos niveles jerarquicos de autoridad. Un sistema de
planificacion estratégica se puede entender como el proceso que fija las grandes
orientaciones y permite a la empresa modificar, mejorar 0 acomodar su posicién
frente a la competencia (Strategor, 1995). El proceso de formulacion de la
estrategia debe reconocer los problemas estratégicos claves de la empresa. Las

tareas de planificacion estratégica incluyen el analisis interno y externo y
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desembocan en el posicionamiento competitivo para cada negocio de la empresa

(p. 69).

Segun la tesis denominada APLICACION DE UN SISTEMA DE
PLANIFICACION ESTRATEGICA Y CONTROL DE GESTION EN UNA
ORGANIZACION SIN FINES DE LUCRO: CASO ONG PSICOLOGOS
VOLUNTARIQS, realizada por el autor Campos (2014) afirma:

La planificacion es el proceso mediante la cual se decide la direccionalidad de

las organizaciones. Se fijan objetivos futuros y se trazan trayectorias para la

consecucion de tales objetivos. También, la planificacion permite el equilibrio
adaptativo de la organizacién a su entorno procurando responder
eficientemente a las demandas ambientales a partir de un flujo constante de

informacion. Las organizaciones no son entes inermes al vaivén del entorno, a

través de acciones planificadas las mismas intentan generar cambios en ese

entorno a fin de que este modifique su situacion. (pag. 12).

Para tener una planificacion idonea se debe seleccionar la informacion mas
relevante que permita tomar las mejores decisiones y que estén alineadas a los fines de la
empresa, utilizando recursos de manera 6ptima, a fin de cumplir con las metas
planteadas.

1.3. Importancia de la planeacion estratégica

Segun la tesis denominada PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA

EMPRESA COMERCIAL “FERVAZ” DE LA CIUDAD DE LOJA PERIODOS:

2012-2016, realizada por la autora Carrién (2013) afirma:
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La importancia de la planeacion estratégica radica que es un proceso de
evaluacion sistematica de la naturaleza de un negocio, en el cual se definen los
objetivos a largo plazo, se identifican metas y objetivos cuantitativos, se
desarrollan estrategias para alcanzar dichos objetivos y se localizan recursos para
Ilevar a cabo dichas estrategias. Ademas se convierte en una poderosa
herramienta de diagnostico andlisis, reflexion y toma de decisiones colectivas,
entorno al quehacer actual y al camino que deben de correr en el futuro las
organizaciones e instituciones, para adecuarse a los cambios y las demandas que
les impone el entorno y lograr el maximo de eficiencia y calidad en los productos
y servicios que ofrecen. (pags. 26-27).
1.4. Implementacion de estrategias
Segun la tesis denominada APLICACION DE UN SISTEMA DE
PLANIFICACION ESTRATEGICA Y CONTROL DE GESTION EN UNA
ORGANIZACION SIN FINES DE LUCRO: CASO ONG PSICOLOGOS
VOLUNTARIOS, realizada por el autor Campos (2014) afirma:
La implementacion de la estrategia implica desarrollar una cultura que sostenga
la estrategia, crear una estructura organizacional eficaz, modificar las actividades
de comercializacion, preparar presupuestos, elaborar sistemas de informacion y
usarlos, asi como vincular la remuneracion de los empleados con los resultados
de la organizacion. (pag. 16).
1.5. Proceso de elaboracién del plan estratégico
Para elaborar el plan estratégico se debe considerar los siguientes pasos:

e Elanalisis y diagnostico de la situacion
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e Decisiones estrategicas
e Decisiones operativas
e Seguimiento y control
1.5.1. Analisis y diagndstico de la situacion
Un plan estratégico debe tener un analisis y diagnostico de la situacion, para no
depender de supuestos sino de una informacion real, el mismo que comprende lo

siguiente:

Figura 2. Analisis de la situacion de la empresa.

Figura 3. Diagnostico de la situacion de la empresa.

1.5.2. Decisiones estratégicas

En la planificacion estratégica comercial, ademas de los analisis anteriormente
detallados se complementan con las decisiones. Las malas decisiones pueden provocar
que la empresa tenga un declive y si las decisiones no se las toman a tiempo pueden
verse en la obligacion de cerrarla por completo generando grandes pérdidas. El afan de

las empresas es que el negocio permanezca en el mercado por varios afios y tomando las
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decisiones estratégicas en el momento oportuno le permitird a la empresa sobresalir de la
competencia. Rico & Navarro (2017) afirma:
Propias de la alta direccion. Normalmente tienen una gran trascendencia para la
organizacion. Al ser decisiones que afectan a toda la empresa, poseen un amplio
horizonte temporal e implican una gran cantidad de recursos. Por todo ello, sus
consecuencias son dificilmente reversibles (p. 68).
Para una correcta planificacion estratégica se debe tomar en cuenta el sistema de
objetivos corporativos y despliegues de objetivos. Sainz (2017) afirma:
Cuando una empresa esta abordando su primer plan estratégico se suele
enfrentar, por primera vez, a la definicion de las decisiones estratégicas de mas
largo alcance: la mision, la vision, el proposito estratégico (mision + vision) y
los valores corporativos. Por el contrario, cuando la empresa esta elaborando un
segundo, tercer... «n» plan estratégico, en todo caso, revisara su definicion de
mision, vision y valores, por si el paso del tiempo y la experiencia le aconseja
reformularlos, y definira los objetivos estratégicos, que los desplegara en los

correspondientes objetivos y metas a medio y corto plazo (p. 134).

Despliegue de
objetivos

* Mision « Lineas de
* Vision actuacion para
* Valores cada objetivo
« Objetivos estrateégico y reto.
estratégicos
Wy,

Figura 4. Decisiones estratégicas.
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1.5.3. Sistema de Objetivos Corporativos

1.5.3.1. Misidn

“La misién es una declaracion escrita en la que se concreta la razon de ser o
proposito de una organizacion” (Sainz, 2017, pag. 137).

1.5.3.2. Vision

“La visién de una empresa u organizacion es una expresion verbal y concisa de
la imagen gréfica (...) que deseamos para la empresa en el futuro, que sirve para marcar
en el presente el rumbo que debe seguir dicha organizacion” (Sainz, 2017, pag. 138).

1.5.3.3. Valores corporativos

Los valores de la empresa estan relacionados con la mision y la vision de la
organizacion. Sainz (2017) afirma:

Son los ejes de conducta de la empresa y estan intimamente relacionados con los

propdsitos de la misma. Responden a la pregunta: ¢En qué creemos? Aunque los

valores constituyen lo que los empleados piensan que deben ser las cosas en la

empresa, dado que los valores definen el caracter de una empresa y que describen

aquello que la empresa representa, suelen estar definidos como parte del conjunto

de proposiciones que constituyen su identidad corporativa —aunque,

habitualmente, vayan incluidos en el capitulo de «declaracion de misién»—. Los

valores dominantes aceptados por la empresa se pueden expresar en términos

rasgos de identidad de la organizacion. La concrecion de estos valores en

criterios actuacion, actitudes y comportamientos coherentes en todas las areas de

actividad de organizacién da lugar a una serie de principios que conforman la

cultura empresarial (p. 139).
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1.5.3.4. Objetivos corporativos

Los objetivos corporativos siempre deben estar alineados con la misién y la
vision de la empresa. Sainz (2017) afirma:

Deben ser concretos (por tanto, debe realizarse un esfuerzo por cuantificarlos,

siempre que sea posible), realistas (jcuidado con las limitaciones internas y

externas al crecimiento!) y, sin embargo, voluntaristas, motor de la actividad

empresarial y coherentes tanto entre si como con la vision de la empresa. A la

hora de redactar los objetivos debemos exigirnos concrecion, ya que un objetivo

es, en definitiva, la base sobre la que se afianzara la direccion estratégica de

nuestra empresa y, por tanto, expresarlo de forma ambigua o poco clara nunca

facilitara la solidez y la armonia del plan en el que esté incluido. La esencia de

todo objetivo es solucionar un problema de la empresa o sacar rendimiento de

una oportunidad de mercado, de ahi la importancia que supone para nuestro plan

estratégico el hecho de mimar la definicion de los objetivos, cuantificandolos

siempre que sea posible (p. 153).

1.5.4. Despliegue de objetivos

Entre las decisiones estratégicas se tiene que realizar el despliegue de los
objetivos, el mismo que debe estar en concordancia con el sistema de objetivos
corporativos. Sainz (2017) afirma:

El Gnico modo de asegurar el cumplimiento de los objetivos corporativos es

hacer su despliegue a todos los niveles de la empresa, de modo que la actividad

cotidiana este directamente relacionada con los mismos.

Aun asi, no es suficiente con realizar el despliegue de objetivos.
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Dirigir estratégicamente una empresa significa, ademas, perseguir el
cumplimiento del plan estratégico desplegado y analizar los resultados para
efectuar la revision y mejora de modo permanente. Ahora bien, aunque muchos
directivos comparten este planteamiento, les resulta dificil llevarlo a la practica,
unas veces porque no destinan el tiempo necesario y otras porque no saben como
hacerlo (p. 168).

1.5.5. Decisiones operativas

Para las decisiones operativas se debe considerar los siguientes factores:

Figura 5. Decisiones operativas.

“La definicion y ejecucién de los planes de accion es la fase de mayor
concrecion dentro del plan estratégico. Las lineas de actuacion definidas deberan
traducirse en acciones concretas con el fin de aumentar su efectividad” (Sainz, 2017,
pag. 291).

1.5.6. Seguimiento, control y evaluacién de resultados

Una vez que se ha elaborado el plan de accion, para lograr unos resultados
optimos, se debe realizar el seguimiento y control. Sainz (2017) afirma:

De acuerdo con los estilos de direccién propugnados, del plan estratégico, como

de todo plan, debe hacerse un seguimiento y control, bien analizando sus

resultados o las causas que los provocan. Ademas, debe hacerse un seguimiento
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del mismo porque lo normal, en los tiempos que vivimos tan turbulentos y
cambiantes, es que pasado cierto tiempo se estén dando otras circunstancias
distintas a las contempladas como escenario mas probable en el analisis de la
situacion (...). Es decir, se trata de aplicar los criterios de control de gestion al
uso, para lo que necesitamos establecer el correspondiente cuadro de mando
integral (CMI) (p. 316).

Segun la tesis denominada APLICACION DE UN SISTEMA DE
PLANIFICACION ESTRATEGICA Y CONTROL DE GESTION EN UNA
ORGANIZACION SIN FINES DE LUCRO: CASO ONG PSICOLOGOS
VOLUNTARIQOS, realizada por el autor Campos (2014) afirma:

Se desarrolla con el fin de conocer que tan efectivas han sido las estrategias

implementadas para el logro de la vision y que ajustes, si los hubiera, son

necesarios efectuar. Para que la evaluacion de resultados, logre sus objetivos es
preciso que se cumplan ciertos requisitos: Debe ser realizada por los mas altos
niveles gerenciales, exige una adecuada planeacion, demanda efectuarse
peridédicamente, se realiza con base en hechos y datos, a la vez se requiere de

disciplina y persistencia. (pag. 16).

1.5.7. Indicadores

Segun la tesis denominada PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
EMPRESA COMERCIAL “FERVAZ” DE LA CIUDAD DE LOJA PERIODOS: 2012-
2016, realizada por la autora Carrion (2013) afirma:

Los indicadores son la base para el monitoreo y evaluacion estratégica, es decir

es el estandar de cumplimiento que se debe alcanzar y que dice cuanto, para
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quién y cuando se debe haber ofrecido o alcanzado algo. Los indicadores deben
ser:
e Vilidos
e Confiables
e Pertinentes
e Sensibles
e Especificos
e Oportunos
e Eficaces (pag. 47).
1.6. Planificacion Comercial
Un aspecto importante que busca toda empresa en la actualidad es ser sostenible
y rentable, alcanzando un mayor posicionamiento en el mercado, para lo cual la
planificacion comercial es parte fundamental de aquello. Valdivia (2015) afirma:
El area comercial se ha configurado como una de las funciones mas importantes
en las empresas, ya que entre sus responsabilidades esta llevar a cabo las
actividades necesarias para la venta de productos y servicios, siendo necesario el
establecimiento de relaciones fluidas con los clientes, teniendo en cuenta los
recursos disponibles.
Por ello, resulta imprescindible realizar una adecuada planificacion comercial,
que consistira en el establecimiento de las estrategias y acciones a seguir, que
orienten la forma de lograr unos objetivos previamente fijados, y en funcion de

un analisis de la situacion en la que se desenvuelve la empresa.
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En la actualidad, el consumidor se ha convertido en el centro de atencion, y las

empresas deben conocer a fondo sus necesidades, deseos y expectativas, para

poder disefiar una oferta que permita satisfacerlo de forma adecuada (p. 6).
1.7. Estrategias comerciales

En el dia a dia las empresas se encontraran con diferentes acontecimientos al
momento de comercializar los productos o servicios, pero saber utilizar las mejores
estrategias comerciales dentro de una organizacion es lo primordial y que estas sean
adaptadas a los cambios que frecuentemente tienen los competidores. Valdivia (2015)
afirma:

Las empresas disefian sus estrategias comerciales para mercados determinados,

formados por consumidores que no tienen por qué constituir la totalidad de un

mercado. Esto es debido a que en un bien o servicio dificilmente resultara

atractivo para todos los consumidores (p. 9).

Segun el estudio de caso denominado Disefio de las estrategias para la gestion
comercial y operativa, realizado por el autor Macias Gordillo (2016) afirma:

En la actualidad la implementacion de estrategias se ha vuelto un factor

importante para las compariias y el impacto de su implementacion es de gran

importancia para su crecimiento:

1. Dar a conocer a la empresa en espacios de mercado a los cuales ain no se ha

llegado.
2. Uso de estrategias comerciales de bajos costos.
3. Conocer de cliente al cliente y sus necesidades.

4. Fidelizacion de lo cartera de clientes actual.
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9.

Expandirse en el mercado.

Clientes internos felices y fidelizados.

Mejor atencion al cliente.

Buenas referencias de los clientes actuales para los clientes futuros

Aumento a nivel econémico de la empresa.

10. Mejora en la cultura organizacional. (pags. 6-7)

En virtud que existe un mercado altamente competitivo es complicado llegar a

todos los consumidores, sin embargo, al tener los conocimientos claros sobre la

estrategia comercial, esto ayudara a la toma de decisiones, permitiendo gestionar con

mayor eficacia las ventas y por ende captar mas clientes.

1.8. Partes de una planificacion estratégica comercial

1.8.1. Organizacion de la actividad de ventas

El factor fundamental para el desarrollo de una compafiia en un mercado

altamente competitivo son las ventas que se realizan diariamente, siendo los

consumidores quienes actualmente tienen el poder sobre las mismas. Valdivia (2015)

afirma:

El departamento comercial o de ventas cumple una funcion basica en toda

empresa, ya que es el responsable directo de las relaciones con los clientes y de

la consecucidn de los objetivos de venta, fuente principal de las empresas.
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La direccidn de ventas engloba una serie de actividades como la planificacion, la

organizacion, la direccién y el control de los esfuerzos del personal de venta. El

responsable de estas actividades sera el director de ventas o director comercial,

que a su vez depende jerarquicamente del director de marketing (pp. 7-8).
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1.8.2. Identificacion de informacion en la localizacion de clientes

Para identificar las fuentes de informacion en la localizacion de clientes es
fundamental tomar en cuenta lo que Valdivia (2015) afirma:

Un aspecto esencial relacionado con la funcién comercial es el conocimiento del

entorno en el que se desenvuelve la empresa. La obtencion de informacion (til,

asi como su adecuado analisis e interpretacion, sera imprescindible para la toma

de decisiones y el establecimiento de los objetivos y estrategias comerciales.

La empresa debe conocer las necesidades, deseos y preferencias de los

consumidores, las tendencias del mercado, como es la competencia, etc., y en

ello, la investigacion comercial juega un papel fundamental (p. 14).

1.8.3. Los volumenes previsibles de compra

En la planificacion estratégica comercial es de gran importancia la prevision de
ventas, permitiendo que la compaiiia tenga el inventario necesario de los productos y
que estos no generen un excedente en gastos, lo cual no solo se beneficia el area
comercial sino a las demas areas pertinentes. Valdivia (2015) afirma:

La previsidn de ventas es una herramienta basica de planificacion para un

negocio, ya que ingresos previstos por el area comercial determinan de forma

directa los planes y estrategias de los demas departamentos de la empresa:

finanzas, produccidn, recursos humanos, etc. (p.23).

1.8.4. Estudio comparativo de competencia y propio negocio/servicio

Para la planificacidn estratégica comercial es relevante la estrategia competitiva,

porque permite tomar decisiones adecuadas que ayude a diferenciarse de los
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competidores, teniendo como resultado una ventaja competitiva. “Por lo tanto, la
intensidad de la competencia en un sector determinado va mas alla del comportamiento
de los competidores actuales. Dependera de las denominadas cinco fuerzas competitivas
basicas” (Valdivia, 2015, pag. 26).

1.8.5. La competencia potencial

La competencia potencial esta relacionada con el analisis de marketing, porque
permite obtener un estudio sobre los competidores y de esta forma determinar las
estrategias apropiadas en cada una de las empresas. Valdivia (2015) afirma:

El andlisis del entorno de marketing de cualquier empresa comienza con el

estudio de la estructura competitiva del mercado en el que actte. Salvo en los

casos de situacion de monopolio, las empresas deben hacer frente a otros

competidores que tratan de satisfacer a los mismos clientes.

Es necesario pues que la oferta que la empresa haga a sus clientes sea mejor que

la que hacen sus competidores. Por lo tanto, la competencia debe ser conocida y

su analisis y control conviene gue se realice tanto globalmente como de forma

detallada para cada uno de los competidores.

Junto con el analisis de la competencia, para poder establecer los objetivos y

determinar las estrategias adecuadas, las empresas deben realizar un analisis de

situacion, que consistente en el estudio de los factores tanto internos como

externos que afectan al funcionamiento de toda empresa (pp. 19-20).

1.8.6. Pasos para una planificacion estratégica comercial

En la planificacidn estratégica comercial de una empresa, se debe tomar en

cuenta la Investigacion del mercado, Planificacion de los productos, Estrategia y
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posicionamiento, Fijacidn de precios, Publicidad, Promocion de ventas, Distribucion; y,

Agregar valor a la venta electronica, conforme lo detallado a continuacion:

» Permite obtener informacion sobre el mercado, asi
como averiguar hechos y datos concretos sobre el
mismo, a fin de basar las decisiones en la realidad.

Investigacion
del mercado

« El poder lo tiene el cliente, por lo cual es importante
definir los componentes de su producto y mejorarlo
para dar al cliente mas de lo que este espera, a fin de
poder competir.

« Se debe tener metas concretas y al planificar sus
productos definir el lugar que ocuparé su marca en
la mente de sus clientes, logrando un
posicionamiento.

« Determinar el precio tomando en cuenta los costos,
demanda y competencia.

« Dar a conocer el producto a los consumidores y
crear una demanda del mismo.

« Consiste en la compilacion de herramientas de
incentivo disefiadas para promover la compra
inmediata de productos, a fin de incrementar las
ventas.

 Es importante estudiar la forma de entregar los
productos en el menor tiempo posible y contar con
la seguridad de su entrega.

* Incorporar ventajas con respecto a la compra, esto
es, sin moverse del hogar, ofreciendo a través de
su sitio web todos los elementos necesarios para
asistir en el proceso de compra, asi como la forma
de pago.

Figura 6. Pasos para una planificacion comercial.

1.9. Herramientas para la planificacion estratégica comercial

Existen varias herramientas que se puede utilizar para la planificacion estratégica

comercial, las mismas que se detallan a continuacion:
e DAFO (Debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades)
e Diagrama de Porter (Cinco fuerzas competitivas)

e Diagrama de Ishikawa (Causa — Efecto)
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2. Disefio metodoldgico

2.1. Definicién del tipo de investigacion

Para el estudio de caso sobre la planificacion estratégica comercial de los
productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A. afio 2020, se utilizara los siguientes
tipos de investigacion, esto es, Exploratorio — Diagndéstico, Explicativo, Descriptivo.

Este estudio de caso es exploratorio — diagnostico, debido a que se va a realizar a
través de la revision documental de datos reales de la empresa con respecto al producto
Saboreando de la empresa CEDRAX S.A., adicionalmente, se considera que es
explicativo porque se pretende determinar cuales son los factores que inciden en la
planificacion comercial del producto Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.

Por ultimo, también es descriptivo porque se va a describir los aspectos que
inciden en la planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la
empresa CEDRAX S.A.

2.2. Método de Investigacion

El enfoque de la investigacion para el presente estudio de caso es cualitativo y
cuantitativo, debido a que se aplicaran los métodos analitico - sintético e inductivo —
deductivo. Se indica que es analitico - sintético porque permite analizar la informacién
obtenida e identificar como actualmente la empresa CEDRAX S.A. realiza la
planificacion sobre la comercializacion de los productos Saboreando, con la finalidad de
determinar los aspectos que inciden en su planificacién. Sin embargo, también se
considera gue es inductivo — deductivo porque a través de los conocimientos conocidos

y de la observacion se va a obtener las respectivas conclusiones del estudio de caso.
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2.3. Técnica de la investigacion

En el presente estudio de caso para el aporte metodolégico como se ha visto en
los parrafos anteriores se ha considerado las técnicas de revision bibliogréafica y
documental.
2.4. Instrumentos de medicion

Los instrumentos de medicion que se utilizaran en la parte metodolégica del
estudio de caso es la entrevista.
2.5. Variable de la investigacion

La variable dependiente de la investigacion son los productos Saboreando y la
independiente es la planificacion estratégica comercial.
2.6. Indicadores de variables

Los indicadores de la variable dependiente de los productos Saboreando estan
relacionados con la misidn, vision, asi como del proceso de comercializacion y analisis
DAFO. Ademas, los indicadores de la variable independiente de la planificacion
estratégica comercial son las cinco fuerzas de Porter, diagrama Ishikawa, plan 'y
objetivos estratégicos. Mediante las citadas herramientas se va a diagnosticar como se
encuentra la planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la
empresa CEDRAX S.A., y cuales son aquellos factores que inciden en su respectiva
planificacion, para saber porque se distribuye todos los productos a una sola cadena de

comisariato.



Tabla 1
Cuadro Variable de Investigacion
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Tgr:a Problema de Geongﬁg'luzj/g la Tipo de Enfoque de Método de Técnicas de Inst:g;nen- Variable de Indicadores
Investigacion Investigacion Investigacion Investigacion  Investigacion  Investigacion  Investigacion de Medicion Investigacion de Variables
*Mision-
*Vision.
Analizar la *Proceso de
¢De qué planificacion Dependiente Come_rglallza-
e manera se ve estratégica Productos cion
Péi?r';,'[gafégn afectada la comercial de Saboreando *Ventas de los
9 planificacion  los productos . ot ro ik productos
comercial de - Exploratorio- Analitico - Revisién
estratégica Saboreando de R _ S Saboreando
los productos . Diagndstico Cualitativa y Sintético, Documental - . *Analisis
comercial de la empresa . - s - g oo et Entrevista
Saboreando de los productos  CEDRAX S.A Explicativo cuantitativa Induccién - Revision DAFO
la empresa Sabcf)reando de con el fin de " *Descriptivo Deduccion Bibliografica
s iE;E%ZO la empresa determinar los
o CEDRAX factores que *Cinco fuerzas
S.A? inciden en la d di . de Porter
misma. Indepen lente: *Diagrama de
*Planificacion Ishikawa
estratégica *Plan yl
comercial Objetivos

estratégicos

La tabla 1 muestra las variables de la investigacién, Autoria propia.
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2.7. Instrumentos aplicados

2.7.1. Desarrollo de la Entrevista

Las entrevistas se realizaran al presidente de la empresa y vendedor externo,
previo a la entrevista es primordial realizar los cuestionarios, los mismos que permitiran
recopilar toda la informacion necesaria para cumplir con los objetivos planteados en este
estudio de caso. Los cuestionarios son el conjunto de preguntas que se procede a realizar
al entrevistado, en esta investigacion se realizaran preguntas abiertas, para que el
entrevistado conteste con sus propias palabras de una manera mas amplia, esto es, sin
limites, permitiendo obtener mas informacion, permitiendo conocer los diferentes
criterios de los entrevistados, asi como obtener informacion valida, para el respetivo
analisis DAFO, ademas de la elaboracion del diagrama causa — efecto, ayudando a
interpretar con mayor facilidad los resultados y luego emitir las conclusiones pertinentes
del estudio de caso. Cabe destacar que, debido al estado de emergencia por el Covid 19,
las entrevistas seran realizada de manera virtual.

2.8. Entrevistas al presidente y vendedor externo de la empresa CEDRAX S.A.

La entrevista que se realizara al presidente de la empresa CEDRAX S.A. es con
la finalidad de diagnosticar como se encuentra la planificacion estratégica comercial de
los productos Saboreando de la citada empresa y luego determinar los aspectos que
inciden en la misma. Ademas, la entrevista que se realizara al vendedor externo de la
citada empresa es para obtener informacion sobre la satisfaccidn del personal y el clima
organizacional, las mismas que intervienen en la comercializacion. Estas preguntas se

encuentran detalladas en los anexos de este estudio de caso.
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3. Analisis de resultados

La empresa CEDRAX S.A. fue constituida el 01 de noviembre del 2000, por el
Ab. Clay Silvio Caiza Armendériz y el Ab. Gustavo Marcet Rodriguez, denominada
“Compaiia de Importaciones y Exportaciones”, pero los propietarios la vendieron el 5
de Diciembre de 2001, al sefior Joffre Elio Cobos Toala, en calidad de Presidente y al
sefior Angel Roberto Quijije Toala, Gerente General y por lo mismo el representante
legal de la compafiia, quien la compr6 con el propésito de formalizar los negocios de
prestacion de servicios de envasado y compra - venta de productos perecibles con las
diferentes empresas.

La empresa CEDRAX S.A. dentro del entorno comercial, esta enfocado en
ofrecer diversos productos de consumo masivo y una de las actividades méas importante
es la comercializacion de los productos Saboreando a la compafiia Tiendas Industriales
Asociadas TIA S.A. y a Mi Comisariato. Cada empleado es parte del equipo de trabajo,
teniendo como compromiso la responsabilidad que representa la logistica de los
diferentes departamentos, para mantener la estabilidad en los procesos, con la finalidad
que los clientes se sientan satisfechos y tengan confianza en los productos.

La estructura fisica de CEDRAX S.A. es de hormigdn y metalica, la misma que
le permite comercializar los productos de consumo masivo a los clientes.
Adicionalmente, en los anexos se puede observar el organigrama.

CEDRAX S.A. actualmente se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad
de Guayaquil, Parque Comercial California No.1, Bodegas B 3-B11 — F5 — F6, en el

Km. 12 via a Daule, es una empresa dedicada a las ventas de granos y especias, que son
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productos de consumo masivo para la poblacion ecuatoriana, comercializando varios
afios los productos Saboreando, conforme se puede observar en los anexos.
3.1. Mision

Satisfacer a nuestros clientes comercializando productos de buena calidad para
ser los primeros en el mercado. Brindar a nuestros consumidores un eficiente servicio y
confianza para tener un crecimiento sostenible en el mercado nacional.
3.2. Vision

Convertir a la empresa en la primera institucion comercial cuyo objetivo sea
unicamente el de prestar servicios. Aumentar la capacidad de importacion y exportacion
hacia otras esferas de productos.
3.3. Flujograma del proceso de comercializacion

Para la comercializacion de los productos Saboreando la empresa CEDRAX S.A.
realiza la compra, recepcion de producto, almacenaje, seleccion, envasado,
empaquetado, almacenaje y despacho, conforme flujograma que se encuentra en los
anexos del presente estudio de caso.
3.4. Ventas de los productos Saboreando

Mediante los siguientes cuadros se puede constatar que la mayoria de los
productos Saboreando son comercializados a Tiendas Industriales Asociadas TIAS.A., y
el volumen de ventas mas alto es a la citada empresa, mientras que a los demas clientes

se comercializan pocos productos Saboreando:
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Tabla 2
Ventas de Productos Saboreando 2018

VENTAS DE PRODUCTOS SABOREANDO ANO 2018
2do.

Clientes No. Productos ler. Semestre Semestre Total
Tiendas Industriales
Asociadas TIA S A 22 455744 739921 1195665
Corporacion El
Rosado S.A. 3 - 68750 68750
Tiendas TUTI TTDE ) ) ) ]
S.A.
Otros Clientes varios 19786 42540 62326
TOTAL - 475530 851211 1326741

La tabla 2 muestra las ventas de productos Saboreando 2018, obtenida por CEDRAX S.A.

En comparacion en las ventas del afio 2018, estas han venido incrementado, asi
mismo a partir del segundo semestre del afio 2019 la empresa CEDRAX S.A. comenz6 a
comercializar dos productos Saboreando a Tiendas TUTI TTDE. Sin embargo, su cliente
principal sigue siendo Tiendas Industriales Asociadas TIA S.A. tanto por el nimero de
productos Saboreando que se les comercializa como en la cantidad de sus ventas,
conforme lo detallado a continuacion:

Tabla 3
Ventas de Productos Saboreando 2019

VENTAS DE PRODUCTOS SABOREANDO ANO 2019
2do

Clientes No. Productos ler. Semestre : Total
Semestre

Tiendas Industriales
Asociadas TIA S.A. 21 530883 871316 1402199
Corporacion El
Rosado S.A. 3 96250 145750 242000
Tiendas TUTI TTDE 5 i 3875 3875
S.A.
Otros Clientes varios 56162 90684 146846
TOTAL - 683295 1111625 1794920

La tabla 3 muestra las ventas de productos Saboreando 2019, obtenida por CEDRAX S.A.
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Comparando el primer semestre de los afios 2018 y 2019, se puede constatar que
en el afio 2020 han incrementado el niUmero de productos Saboreando a Corporacion El
Rosado S.A. y Tiendas TUTI TTDE. Debido a la emergencia sanitaria no laboraron un
mes, sin embargo, sus ventas no han decaido, a su vez el cliente principal sigue siendo
TIA S.A., conforme lo muestra el siguiente cuadro:

Tabla 4
Ventas de Productos Saboreando Primer Semestre 2020

VENTAS DE PRODUCTOS SABOREANDO ANO 2020

Clientes No. Productos ler. Semestre
Tiendas Industriales
Asociadas TIA S.A. 22 1215025
Corporacion El Rosado S.A. 4 128828
Tiendas TUTI TTDE S.A. 5 101400
Otros Clientes varios 100634
TOTAL - 1545887

La tabla 4 muestra las ventas de productos Saboreando 2020, obtenida por CEDRAX S.A.

3.5. DAFO

ElI DAFO permitira analizar las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades en la comercializacion de los productos Saboreando.

3.5.1. Anadlisis interno

Los factores de fortalezas y debilidades son los aspectos internos que se analizan
en relacion a la comercializacion de los productos Saboreando de la empresa CEDRAX

S.A., dando como resultado lo siguiente:
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Debilidades
» Mégquinas e instalaciones propias « Dificultad en dar una respuesta
« Cartera propia de clientes rapida y oportuna al cliente
« Cuenta con el departamento de * No cuenta con una plataforma
calidad para realizar compra on line.
« Materia prima importada + No cuenta con un programa para

« Proveedores fijos facilitar la gestion comercial.

« Distribucion de productos al por * No cuentan con un stock minimo.
mayor « No cuenta con un sistema de

« Variedad de productos pagos (tarjetas de créditos).

« Ubicacion estratégica en el sector « Falta de innovacion en el disefio
comercial del empaque.

+ Bajo posicionamiento en el
mercado.

* No posee una identidad
reconocida en el mercado

« Falta de un plan estratégico
comercial.

« Falta estrategias de promociones
y publicidad

Figura 7. Andlisis interno de la comercializacién de los productos Saboreando

3.5.2. Andlisis externo
Los factores de oportunidades y amenazas son los aspectos externos que se
analizan en relacion a la comercializacion de los productos Saboreando de la empresa

CEDRAX S.A., dando como resultado lo siguiente:
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 Nuevo segmentos de clientes « Variacion de aranceles e
interesados en los productos. impuestos
 Apoyo del gobierno al producto » Competencia de precios
nacional « Nuevas leyes y disposiciones del
« Creciente demanda del producto gobierno.
« Apertura de exportacion « Efectos sobrenaturales (Covid -
« Compafifas cerradas debido al 19 - Terremotos, entre otros)
COVID - 19. « Acuerdos internacionales
» Nuevos competidores en el
mercado

* Clientes con alto nivel de
exigencia en costo y tiempo.

« Cambio en los habitos de
consumo de los clientes

* Incremento en facilidades de
pago ofrecidas por la
competencia.

« Variacion de precio de materia
prima

Figura 8. Analisis externo de la comercializacién de los productos Saboreando

3.6. Las cinco fuerzas de Porter

En referencia a las estrategias se ha considerado las cinco fuerzas de Porter, para
analizar los factores competitivos, con el fin de obtener un mayor posicionamiento en el
mercado, conforme lo detallado a continuacion:

3.6.1. Rivalidad entre competidores

En referencia a los competidores es un aspecto dificil de ser controlado por la
empresa, debido a que los competidores realizan permanentemente esfuerzos para
ofrecer mejores condiciones al mercado, utilizando mayor publicidad y promociones,

motivo por el cual la compafila CEDRAX S.A. se ve obligada a mejorar sus estrategias
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para ser mas competitiva. Existen varias marcas en competencia de la marca
Saboreando, entre ellas, se detalla las siguientes: Basesur, Ile, El Sabor, Ta’ Riko.

3.6.2. Poder de negociacidn de los clientes
Actualmente el poder de negociacion con los clientes es complicado, debido a la
existencia de varios competidores. CEDRAX S.A. cuenta con una cartera de clientes que
se han podido captar debido al incremento de consumo que existe en el mercado a nivel
nacional.

3.6.3. Poder de negociacién de los proveedores

En la empresa CEDRAX S.A. existe un bajo poder de negociacion de los
proveedores para la distribucion de la marca Saboreando, ocasionando la variacion de
precios de la materia prima. Tiene proveedores en otros paises con altos cupos de
compra, lo que permite tener una materia prima de calidad.

3.6.4. Amenaza de entrada de los nuevos competidores

Este segmento se encuentra en amenaza por nuevos competidores, debido al
acceso a la tecnologia conforme la nueva tendencia que son las compras virtuales, asi
como la presencia de empresas con mayor posicion en el mercado. Otro factor es la
inestabilidad econdmica que enfrenta el Ecuador debido a la emergencia que se
encuentra atravesando desde marzo de 2020.

3.6.5. Amenaza de productos y servicios sustitutivos

Existe amenaza de productos sustitutivos, pero estos pueden tener precios
elevados o tener baja satisfaccion a las necesidades de los clientes, debido que son

productos de primera necesidad.
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3.7. Diagrama de Ishikawa
Esta herramienta permite identificar las causas que han generado el bajo posicionamiento de la marca Saboreando en las

diferentes cadenas de comisariatos, dando como resultado lo siguiente:
-Poca comunicacion. \

Falta de motivacion al personal. \

-Costos altos de equipo.

-No posee una identidad reconocida
en el mercado.

-Equipos desactualizados para
envasado y sellado de los
productos de especias.

v

-Competencia posicionada con
mayor publicidad y ofertas.

Falta de capacitacion al
personal con frecuencia.

-Mantenimiento preventivos de
los equipos.

-Competencia de precios.

"\

-Infraestructura incompleta.

g
>

-No cuenta con un programa para facilitar la gestion comercial.
- Bajo poder de negociacion con los proveedores.

>
a
>

-Dificultad en dar una respuesta rapida y oportuna al cliente.
- Variacion de precio de materia prima.

-No cuenta con plataforma para que los clientes compren virtualmente. /
/ - No cuenta con un stock minimo.

-Falta estrategias de promociones y publicidad.

-Falta de innovacion en el disefio de empaque. /

-Falta de un plan estratégico comercial. /

() N

Figura 9. Diagrama de Ishikawa referente al bajo posicionamiento de la marca Saboreando.

- Incremento de los precios.
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3.8. Interpretacion y andlisis

Como se puede observar anteriormente, se ha considerado la misién, vision de la
empresa, el proceso de comercializacion de los productos Saboreando, asi como las
ventas que se han realizado en estos Ultimos afios de los citados productos. Para los
respectivos analisis se ha considerado el andlisis DAFO, las cinco fuerzas de Porter,
Diagrama de Ishikawa, con la finalidad de diagnosticar como se encuentra la
planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la empresa
CEDRAX S.A.

Se ha diagnosticado que para la comercializacion de los productos Saboreando la
empresa tiene maquinas e instalaciones propias, cuenta con cartera de clientes, asi
mismo ha creado el departamento de calidad, los proveedores de los productos
Saboreando por lo general son fijos, importa la materia prima con la finalidad de ofrecer
productos de calidad, ademas distribuye al por mayor sus productos, tiene variedad de
productos Saboreando, esto hace que el negocio se mantenga en el mercado.

Las ventas en su mayoria de los productos Saboreando se realiza a una sola
cadena de comisariato que es a Tiendas Industriales Asociadas TIA S.A., los demas
clientes compran un minimo de productos en menores cantidades, motivo por el cual la
compafiia CEDRAX S.A. se ve afectada en su comercializacion, ocasionando un bajo
posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes cadenas de comisariato.

El bajo posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes cadena de
comisariato es debido a la falta de estrategias de promociones y publicidad; falta de
innovacidn en el disefio de empaque; falta de un plan estratégico comercial; ademas no

cuenta con un programa para facilitar la gestion comercial, ni con una plataforma que
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permita realizar compra virtual; asi mismo tienen inconvenientes en dar una respuesta
rapida y oportuna al cliente, todo esto dificulta ser competitivos en un mercado tan
amplio como es el de consumo masivo y poder tener un mayor posicionamiento de la
marca Saboreando.

Otros factores que han afectado son la falta de motivacion al personal,
capacitacion y actividades que mejoren la comunicacion interna, generando
inconformidad en el personal, lo cual se ve reflejado en el clima organizacional, asi
como en la atencion al cliente.

Ademas, no cuenta con un mantenimiento preventivo de los equipos de envasado
para la comercializacion de los productos Saboreando; la forma de envasado y sellado de
los productos de especias son de manera manual, esto ocasiona demora en sus
respectivos procesos y genera desperdicios de los materiales.

La compaiiia tiene bajo poder de negociacion con los proveedores, esto ocasiona
la variacion de los costos de la materia prima, por lo cual dificulta tener una ventaja
competitiva referente a los precios de los productos Saboreando.

A través de las herramientas utilizadas en este estudio de caso, se ha determinado
que la compafiia CEDRAX S.A. no lleva a cabo una planificacion estratégica comercial,
debido a que solucionan los inconvenientes conforme se les presenta dia a dia.

La falta de planificacion estratégica comercial en la empresa CEDRAX S.A.
ocasiona que los productos Saboreando actualmente tengan un bajo posicionamiento en
las cadenas de comisariatos, por lo cual debe crear una imagen reconocida en el mercado

acorde a la nueva tendencia para ser mas competitivos.
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4. Planificacion Estratégica Comercial de los productos Saboreando

Una vez que se ha determinado la misidn, vision de la empresa, el proceso de
comercializacion de los productos Saboreando, asi como las ventas que se han realizado
en estos Ultimos afos; y, acorde al analisis que se ha realizado en el capitulo anterior, se
procede a determinar los aspectos que inciden en la planificacion estratégica comercial
de los productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A., conforme lo detallado a
continuacion:

e Investigacion del mercado: La empresa toma sus decisiones conforme
se presentan las situaciones en el mercado.

e Planificacion de los productos: Actualmente no tienen una planificacion
estratégica comercial, por lo cual debe definir los componentes de sus
productos para mejorarlo acorde a lo que el cliente espera y de esta
manera ser competitivos en el mercado.

e Estrategia y posicionamiento: En virtud de la falta de estrategias la
empresa tiene un bajo posicionamiento de la marca Saboreando en las
diferentes cadenas de comisariatos.

e Fijacidn de precios: Los precios de los productos Saboreando van
variando conforme el costo de la materia prima.

e Publicidad: CEDRAX S.A, realiza poca publicidad en las redes sociales
y en virtud que el mercado cada vez es mas competitivo, la empresa debe
invertir mas en publicidad para dar a conocer su marca a nivel Nacional y

que la misma permanezca en la mente del consumidor.
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Promocion de ventas: La empresa no realiza incentivos que permitan
promover la compra inmediata de los productos Saboreando, es por esto
que tienen bajo posicionamiento de su marca, por ende, no permite
incrementar sus ventas.

Distribucion: La distribucion de los productos Saboreando la realizan
con la finalidad de facilitar la compra a sus clientes, ofreciendo la entrega
de sus productos de manera segura y en el tiempo acordado entre el
vendedor y el cliente.

Agregar valor a la venta electronica: La empresa debe incorporar
ventajas con respecto a la compra, facilitando al cliente que no se mueva
de su hogar, ofreciendo un sitio web de todos los elementos necesarios

para asistir en el proceso de compra, asi como en la forma de pago.

El presente estudio de caso ha determinado los factores antes mencionados, sin
embargo, en base a lo analizado se presenta la siguiente propuesta, con la finalidad que
la empresa CEDRAX tome en consideracion en su planificacion estratégica comercial de
los productos Saboreando:

4.1. Plan Estratégico Comercial
Debido a las herramientas utilizadas como el DAFO, cinco fuerzas de Porter,

diagrama de Ishikawa, se ha determinado el siguiente plan estratégico comercial:

Lograr un posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes

cadenas de comisariato.
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4.2. Obijetivos estratégicos
Para posicionar la marca Saboreando en las diferentes cadenas de comisariatos,
se ha logrado determinar los siguientes objetivos estratégicos:
e Mejorar los procedimientos de comercializacion de los productos
Saboreando.
e Mejorar la satisfaccion del personal y el clima organizacional.
e Mejorar el procedimiento de envasado y sellado de los productos
Saboreando.
e Incrementar la rentabilidad de la empresa.
Las estrategias se encuentran detalladas en los anexos de este estudio de caso, las
mismas que estan acorde a los objetivos estratégicos.
4.3. Interpretacion y Analisis
Para que la empresa CEDRAX S.A. logre un posicionamiento en las diferentes
cadenas de comisariato, debe tomar en cuenta los objetivos estratégicos que permitan
mejorar los procedimientos de comercializacion; la satisfaccion del personal y clima
laboral; el proceso de envasado y sellado; asi como incrementar la rentabilidad de la
empresa. Conforme los objetivos se sugiere las siguientes estrategias, para lograr un
posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes cadenas de comisariato:
Implementar un programa para facilitar la gestién comercial, con la finalidad de
minimizar los procesos y agilitar las ventas.
En la actualidad el cliente es méas exigente, por lo cual es necesario implementar

una plataforma que permita realizar compras virtuales, mantener contacto con los
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clientes, promocionar los productos, brindandoles mayor facilidad y que puedan realizar
sus compras en cualquier lugar que se encuentren, durante las 24 horas del dia.

El mercado es muy competitivo, es por esto que se debe implementar un plan de
promociones y publicidad en diferentes medios, para que la marca Saboreando llegue a
la mente del consumidor e incrementar las ventas de la compafiia CEDRAX S.A.

Innovar el disefio de empaque de los productos Saboreando, el mismo que debe
ser dindmico y llamativo para el cliente.

Mejorar la relacion cliente — empresa, canalizando los esfuerzos de ventas en
procesos de relacionamiento, por lo cual es necesario realizar actividades donde el
cliente sienta que es importante para la empresa, ayudando a fidelizarlos.

Implementar un plan de identificacion de quejas y problemas en cuanto a la
atencidn postventa, para conocer las necesidades de los clientes y que estos puedan ser
resueltos lo mas pronto posible, ofreciéndoles un excelente servicio.

Realizar programas de capacitacion frecuentemente para fomentar el crecimiento
profesional del personal y de esta forma tengan conocimientos actualizados.

Realizar programas de motivacion para el personal, con la finalidad que se
sientan a satisfaccion y comprometidos de trabajar en la empresa. Asi mismo, desarrollar
actividades que faciliten la comunicacion interna para mejorar el clima organizacional.

Actualizar el procedimiento de envasado y sellado de las especias de los
productos Saboreando, con la finalidad de minimizar el tiempo de su respectivo proceso
y mejorar su imagen del producto final. Realizar mantenimientos preventivos de

maquinarias, para que no exista ningun contratiempo en la produccion.
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Realizar un plan de negociacién con los proveedores de la materia prima y de
esta manera la empresa pueda optimizar costos.

Realizar un plan de inventario, que permita tener un stock minimo de los
productos Saboreando.

Implementar un plan de captacion de nuevas cadenas de comisariatos, lo cual
ayudara a incrementar la rentabilidad de la empresa y lograr mayor posicionamiento de
los productos Saboreando.

Ademas, estas estrategias permitiran a que la empresa tenga la capacidad de
afrontar cualquier inconveniente o cambios que se den en el mercado. Cabe destacar,
que el mercado cada vez es mas competitivo, para ello hay que innovar o reinventar el

negocio y de esta forma diferenciarse de la competencia.
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Conclusiones

Una vez realizado el estudio de caso sobre la planificacion estratégica comercial
de los productos saboreando de la empresa CEDRAX S.A. afio 2020, se detallan las
siguientes conclusiones:

Se elabor6 un marco tedrico que abarca las principales teorias relacionadas a la
administracion estratégica, planificacion comercial, debido a la investigacion realizada
se ha logrado determinar los pasos para elaborar un plan estratégico y una planificacion
estratégica comercial, permitiendo analizar y diagnosticar la situacion actual, tomar las
decisiones estratégicas acorde al sistema de objetivos corporativos tomando en cuenta
los ochos puntos clave para una comercializacion.

A traves de la revision literaria y las herramientas de entrevista, DAFO,
diagrama de Ishikawa han sido de gran importancia para diagnosticar como se encuentra
la planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la empresa
CEDRAX S.A., determinando cada uno de los factores que intervienen para la
incidencia de los resultados. Ademas, se define que la empresa CEDRAX S.A. cuenta
con la mision, vision de la empresa, el proceso de comercializacion de los productos
Saboreando, asi como las ventas que se han realizado en estos ultimos afios, actualmente
no cuenta con una planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando,
porque realizan la gestion comercial conforme se presente la situacion, esto influye a
gue tenga un bajo posicionamiento en las cadenas de comisariato.

Mediante esta investigacion, se ha procedido determinar los aspectos que inciden
en la planificacion estratégica comercial de los productos Saboreando de la empresa

CEDRAX S.A., demostrando que los procedimientos de comercializacion de los
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productos Saboreando no se estan llevando de manera adecuada debido a la falta de
investigacion del mercado, planificacion, estrategias y posicionamiento, fijacion de
precios, publicidad, promocién de ventas, asi como agregar valor a la venta electronica,
todo esto ocurre por la falta de una planificacion estratégica comercial. Ademas, se ha
determinado que la empresa CEDRAX S.A. comercializa la mayoria de los productos
Saboreando solo a TIA S.A. a diferencia de los demas clientes que son pocos los
productos comercializados, para lo cual se sugiere un plan estratégico comercial para
lograr un posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes cadenas de

comisariato.
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Recomendaciones

Una vez que se ha realizado las respectivas conclusiones de esta investigacion, se
detallan las siguientes recomendaciones:

En la actualidad el cliente es mas exigente, por lo cual es necesario que la
empresa CEDRAX S.A. considere la revision literaria del presente estudio de caso y
tome en cuenta la importancia de llevar una planificacion estratégica comercial para
lograr un posicionamiento de la marca Saboreando en las diferentes cadenas de
comisariato.

La base para tener una ventaja competitiva en la empresa CEDRAX S.A., es
implementar una planificacion estratégica comercial y definir estrategias, debido a que, a
través de ellas, las empresas identifican su proposito, asi como sus respectivos objetivos,
sin esto, cualquier estrategia que se intente implementar seran intentos aislados para el
crecimiento empresarial y la captacion de nuevas cadenas de comisariato.

Implementar los resultados obtenidos en este estudio de caso, en relacion al plan
estratégico comercial propuesto, considerando las estrategias que estan relacionadas con
los objetivos que permitan mejorar los procedimientos de comercializacion; la
satisfaccion del personal y clima laboral; el proceso de envasado y sellado; asi como
incrementar la rentabilidad de la empresa, con la finalidad que la compafiia CEDRAX
S.A. ejecute una planificacidn estratégica comercial a mediano y largo plazo, para que
los responsables y directivos de la empresa CEDRAX S.A. las consideren para la toma
de decisiones estratégicas y de esta forma obtener un posicionamiento de la marca
Saboreando en las diferentes cadenas de comisariato, por ende, ser reconocida a nivel

nacional.
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Anexos

Entrevista al Presidente de la empresa CEDRAX S.A.

¢Expliqueme en breve sobre la empresa CEDRAX S.A.?

¢Cual es la mision y vision de la empresa CEDRAX S.A.?

¢Cual es la planificacion que esta realizando la empresa CEDRAX S.A., para
comercializar los productos Saboreando?

¢Qué procedimiento de comercializacion se encuentra realizando la empresa
CEDRAX S.A.?

¢De qué manera se ve afectada la planificacion estratégica comercial de los
productos Saboreando de la empresa CEDRAX S.A.?

¢Cudl es el procedimiento que realizan para envasar los productos Saboreando?

¢Los costos de los equipos para envasar son asequibles?

¢ Tienen suficientes equipos para realizar el envasado de los productos
Saboreando?

¢La empresa a través de sus colaboradores realiza seguimiento a los clientes?

¢La empresa realiza frecuentemente promociones y publicidad sobre los
productos Saboreando?

¢Que estrategia comercial utiliza la empresa CEDRAX para la fidelizacion de los
clientes?

¢Qué inconvenientes ha tenido en el momento de comercializar los productos
Saboreando en otras cadenas de comisariatos?

¢CAmo es la negociacion con los proveedores de la materia prima de los

productos Saboreando?
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¢En los Gltimos afios han innovado el disefio de empaque?

¢Han tenido dificultad en dar una respuesta rapida y oportuna al cliente?
¢La empresa CEDRAX S.A. facilita las compras virtuales a los clientes?
¢En breve resumen, expliqgueme sobre la competencia de los productos

Saboreando?

Entrevista al vendedor externo de la empresa CEDRAX S.A.

¢Usted se siente comprometido con la empresa CEDRAX S.A.?

¢La empresa capacita frecuentemente a los colaboradores sobre sus puestos de
trabajo?

¢La empresa CEDRAX S.A. realiza actividades que motiven al personal?

¢COmo es la comunicacion interna que existe en la empresa CEDRAX S.A.?

¢La empresa les da a conocer estrategias que ayuden a la comercializacion de los
productos Saboreando?

¢Cuéndo se les presenta inconveniente con los clientes, los solucionan

inmediatamente?
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Organigrama de la empresa CEDRAX S.A.

Figura 10. Organigrama de la empresa CEDRAX S.A.



Productos Saboreando

Tabla 5
Productos Saboreando Tradicionales
No Productos Saboreando Presentacion
1 Almendra 200 gr.
2 Alpiste 500 gr.
3 Anis espafiol 50 gr.
4 Arroz de cebada 500 gr.
5 Canela enrama 30gr.
6 Canguil 500 gr.
7 Canguil 300 gr.
8 Ciruelas pasas 454 gr.
9 Clavo de olor 50 gr.
10 Fréjol boldn rojo 500 gr.
11 Fréjol canario 500 gr.
12 Fréjol canario 300 gr.
13 Fréjol panamito 500 gr.
14 Lentején 300 gr.
15 Lentején 500 gr.
16 Nuez cdscara 200 gr.
17 Nuez pelada 150 gr.
18 Orégano en hojas 20 gr.
19 Pasas 500 gr.
20 Pasas 250 gr.
21 Pimienta de olor 50 gr.
22 Panela 2 unds.

La tabla 5 muestra las variedades de productos Saboreando, obtenidas por CEDRAX S.A.
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Adicionalmente, la empresa CEDRAX S.A. este afio 2020 ha decidido

comercializar los siguientes productos:

Tabla 6
Productos Saboreando 2020

No. Productos Saboreando Presentacién
1 Alifio 300 gr.
2 Alifio 500 gr.
3 Arroz 1 KI.
4 Arroz 2 kl.
5 Avena 500 gr.
6 Azucar 1kg.
7 Azlcar 2 kg.

La tabla 6 muestra los productos Saboreando a comercializar en el afio 2020, obtenidas por

CEDRAXS.A.

Es importante mencionar que el aztcar actualmente se esta comercializando en

Tiendas Industriales Asociadas TIA S.A. y la avena en Tiendas TUTI TTDE S.A.



Flujograma del proceso de comercializacion de CEDRAX S.A.

Compra

Recepcion de
Producto

e

Almacenaje
Seleccion
Envasado

Empaquetado

Almacenaje

Despacho

Figura 11. Flujograma del proceso de comercializacion de CEDRAX S.A.
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Resumen de Estrategias acorde a los objetivos

54

Estrategias correspondientes al objetivo 1: Mejorar los procedimientos de comercializacion de los productos Saboreando.

Tabla 7

Estrategias acorde al objetivo 1

Obijetivo estratégico Estrategia Indicador Medicion  Responsable
Implementar un programa para No. de programa Gerente
. i . - Semestral .
facilitar la gestion comercial implementado Comercial
Implementar una plataforma que No. de plataforma Semestral Gerente
permita realizar compras virtuales implementado Comercial
No. de publicaciones en
Implementar un plan de medios escritos, tv, radio, Mensual Gerente
promociones y publicidad redes sociales y No. de Comercial
promociones
Innovar el disefio de empaque de No. de disefio de Anual Gerente
. - los productos Saboreando empaque implementados Comercial
Mejorar los procedimientos de . L
AT Mejorar la relacion cliente — Gerente
comercializacion de los productos . 0 e
empresa, canalizando los % de fidelizacion de los General y
Saboreando . Semestral
esfuerzos de ventas en procesos clientes Gerente
de relacionamiento social. Comercial
Implementar un plan de
identificacion de quejas y % de satisfaccién por Gerente
. - Semestral .
problemas en cuanto a la atencion atencion postventa Comercial
postventa
Gerente
Implementar un plan estratégico No. de estrategias General y
. - Semestral
comercial implementadas Gerente
Comercial

La tabla 7 muestra el respectivo objetivo con sus estrategias, indicadores, medicién y responsables, Autoria propia.



Estrategias correspondientes al objetivo 2: Mejorar la satisfaccion del personal y el clima organizacional.

Tabla 8
Estrategias acorde al objetivo 2

Obijetivo estratégico Estrategia Indicador Medicion Responsable
Realizar programas de Gerente G |
capacitacion para fomentar Namero de personal Trimestral jé?: dee TZT;;?OV
el crecimiento profesional especializado HUMANG
del personal
Mejorar la satisfaccion Real d Jefe de Talent
del personal y el clima ealizar programas de % de actividades de motivacion Trimestral ete de Talento
organizacional motivacion para el personal Humano
Desarrollar actividades que
faciliten la comunicacion % de actividades que faciliten la Trimestral Jefe de Talento

interna para mejorar el clima comunicacién interna
organizacional

Humano

La tabla 8 muestra el respectivo objetivo con sus estrategias, indicadores, medicion y responsables, Autoria propia.



Estrategias correspondientes al objetivo 3: Mejorar el procedimiento de envasado y sellado de los productos Saboreando.

Tabla 9
Estrategia acorde al objetivo 3

Obijetivo estratégico Estrategia Indicador Medicion Responsable
Actualizar el
procedimiento de No. de equipos de envasado y Jefe de
] envasado y sellado de las . Anual .
Meiorar el . sellado actualizados Produccion
jorar e especias de los productos
procedimiento de Saboreando
envasado y sellado de
los productos
Saboreando
Realizar mantenimientos No. de mantenimientos preventivos . Jefe de
preventivos de N X Trimestral .
de maquinarias realizados Produccion

maquinarias

La tabla 9 muestra el respectivo objetivo con sus estrategias, indicadores, medicion y responsables, Autoria propia.
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Estrategias correspondientes al objetivo 4: Incrementar la rentabilidad de la empresa

Tabla 10
Estrategia acorde al objetivo 4

Obijetivo estratégico Estrategia Indicador Medicion Responsable

Realizar un plan de 0 D
- % de optimizacién de
negociacion con los . Gerente General y Gerente
costos de materia Semestral

proveedores, para optimizar . Comercial
costos prima

Incrementar la ) . . .
rentabilidad de la Realizar un plan de inventario % minimo de stock ~ Semestral

empresa

Gerente Comercial y Jefe de
Produccion

Implementar un plan de No. de cadenas de

captacion de nuevas cadenas comisariatos captadas Semestral Gerente Comercial
de comisariatos

La tabla 10 muestra el respectivo objetivo estratégico con sus estrategias, indicadores, medicion y responsables, Autoria propia.
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