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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de investigacion es disefiar un plan estratégico para
mejorar la toma de decisiones de la empresa. En relacién a la metodologia de
investigacion: El disefio de la investigacién es de tipo no experimental. EI método de
investigacion es inductivo y deductivo. El enfoque utilizado para la obtencion de
informacioén es el enfoque mixto. El tipo de investigacion utilizado es descriptivo —
analitico. En la recopilacion de datos se aplicd: La entrevista, analisis documental y
cuestionario; asimismo los instrumentos de investigacion que se utilizé son la guia de
entrevista y el cuestionario; la poblacion esta constituida por: La gerencia y dos areas
administrativas siendo en total de 10 trabajadores. En cuanto a la muestra esta compuesta
por 10 trabajadores: La Gerencia (1), departamento de compras (2) y departamento de
comercializacion compuesto de (7) vendedores, se utilizard un tipo de muestreo no
probabilistico de tipo intencional.Los resultados obtenidos indican que la empresa no se
esta esforzando por aprovechar al méximo las oportunidades existentes en el mercado, ni
minimizar los peligros que conllevan las amenazas, tal como se ve en la tabla 14 de matriz
MEFE ya que en esta matriz se puede observar que la apertura de nuevos mercados y
puntos de ventas presenta un peso ponderado de 0.09. Por otro lado, también el mercado
es atractivo ya que la ciudad de Juliaca es una zona comercial, por lo que se encuentra
ante la amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente
empresas que tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de
productos a un menor precio tal como se ve en la tabla 15 del andlisis Porter es por ello
que el El plan estratégico constituye una herramienta de gran utilidad para la toma de

decisiones en la empresa.

Palabras clave: Control, entorno, planeamiento, toma de decisiones, estrategias.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ' Nacional del
: Altiplano

ABSTRACT

The objective of this research is to design a strategic plan to improve the decision making
of the company “Magy Importaciones E.LR.L” in the city of Juliaca. Regarding the
research methodology: The research design is non-experimental. The research method is
inductive and deductive. The approach used to obtain information is the qualitative one.
The type of research used is descriptive - analytical. In the data collection it was applied:
The interview, documentary analysis; The research instruments to be used are the
interview guide; The population is constituted by: The management and two
administrative areas being a total of 10 workers. As for the sample, it is composed of 10
workers: Management (1), purchasing department (2) and marketing department
composed of 7 vendors, a non-probabilistic type of intentional sampling will be used. The
results obtained indicate that the company is not striving to take full advantage of existing
opportunities in the market, nor minimize the dangers that threats entail, as seen in table
14 of the MEFE matrix, since in this matrix it can be observed that The opening of new
markets and points of sale has a weighted weight of 0.09. On the other hand, the market
Is also attractive since the city of Juliaca is a commercial area, so it is faced with the latent
threat of new competitors entering the market, mainly companies that have strong
financial backings and can offer diversity of products at a lower price as seen in Table 15
of the Porter sector analysis is why the Strategic Plan is a very useful tool for decision

making in the company.

Keywords: Control, environment, planning, decision making, strategies.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad frente al contexto mundial, caracterizado con la globalizacion y
la libre competencia en el mercado, las empresas se ven obligados a desarrollar un
direccionamiento estratégico que les permita mejorar su crecimiento y rentabilidad,
también enfrentar en mejores condiciones el mercado en escenarios de competitividad en

el cual actualmente se enfrentan las empresas.

En el contexto nacional el Peri no es ajeno a las exigencias de diferentes
estandares de la globalizacion, diversas politicas economicas asi como apertura de nuevos
mercados; han generado que la supervivencia de las empresas se ve cada vez mas
complejas, por lo que una de las herramientas que utilizan las empresas es el desarrollo
de la planeacion estratégica para generar diferencias con el fin de forjar recursos y
maximizar sus capacidades, asimismo tratar de establecer eficaces decisiones y prever
futuros fracasos. En el escenario local la empresa “Magy Importaciones E.l.R.L” que se
encuentra ubicada en la ciudad de Juliaca, y en un mercado de competencia con otras
empresas del mismo rubro, se puede apreciar que esta empresa no cuenta con un plan
estratégico formal que oriente su direccionamiento estratégico, debido a que carece de
planeamientos técnicos que fuesen producto de un analisis riguroso de la situacion real
de la empresa, de la misma manera no se evidencia el planteamiento de una vision y
misién estructurada asi mismo no cuenta con herramientas necesarias que le permitan

aprovechar las oportunidades que le brinda el mercado y protegerse de las amenazas del
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mismo. Por otro lado, no podrd asegurar su permanencia en el mercado ni tendré la

capacidad de prevenir los problemas a corto y largo plazo.

En relacién a la toma de decisiones no existe una planeacién a mediano y a largo
plazo, por lo cual cuando hay un inconveniente se toman decisiones a la ligera sin tener
en cuenta las consecuencias de la misma, esto viene perjudicando el crecimiento y
desarrollo de la empresa; para mejorar este acontecimiento se debe analizar la situacién
actual y futura tanto a nivel interno como externo. De acuerdo a lo anterior nacio, que la
empresa se ve en la necesidad de elaborar un plan estratégico que le permita aclarar lo
que se pretende conseguir (objetivo estratégico) y como se propone conseguirlo (rutas de
accion o estrategias); estas decisiones van a orientar a la empresa hacia una gestion

excelente.

Por lo expuesto se pasa a formular el problema de investigacion:

1.1.1. Problema general

¢De qué manera el disefio de un plan estratégico nos permitird mejorar la toma de
decisiones de la empresa “Magy Importaciones E.I.LR.L” en la ciudad de Juliaca periodo

2018-20217?

1.1.2. Problemas especificos

- P.E.1: ;Cual es el direccionamiento estratégico y el andlisis del entorno de la

empresa?

- P.E.2: ;Qué estrategias competitivas y de crecimiento aplica la empresa para

mejorar la toma de decisiones estratégicas?
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- P.E.3: {Como es el control estratégico que utiliza la empresa para contribuir en la

toma de decisiones estratégicas?

- P.E.4: ¢Es factible proponer un plan estratégico para mejorar el crecimiento de la
empresa “Magy Importaciones E.LR.L” en la ciudad de Juliaca periodo 2018-

20217

1.2.  JUSTIFICACION

La investigacion propuesta brinda herramientas para determinar una planeacion
estratégica e instaurar estrategias aptas y planes de accion para solucionar problemas y
mejorar sus recursos financieros, comerciales y humanos. ¢Por Qué? Una empresa debe
contar con un buen plan estratégico para tener éxito al competir, en la mayoria de las
empresas los margenes de utilidad obtenidas se han reducido tanto que no hay cabida para
el error en el plan estratégico. Un plan estratégico es resultado de un arduo proceso de
seleccion, por parte de la gerencia, entre varias buenas alternativas, e indica un
compromiso con mercados, con politicas, procedimientos y operaciones especificas
descartando otras formas de actuar que resultan menos deseables (David, 2008). ;Para
Qué? es por ello que debido al poco crecimiento que ha tenido la empresa “Magy
Importaciones E.ILR.L” a lo largo de estos afios es necesario mejorar la competitividad
con una buena toma de decisiones que no solo sera beneficio para los duefios sino que
también para los clientes y para lograrlo es necesario desarrollar un plan estratégico que
cubra todos los aspectos y que permita aprovechar las oportunidades desperdiciadas que
actualmente se encuentran en el entorno del negocio, que definira su posible ruta
organizacional bajo directrices de calidad ,eficiencia y eficacia requerida por su mercado
meta; por lo dicho anteriormente es necesario mejorar la gestion actual de la empresa,

asimismo los resultados de la presente investigacion acorde con los objetivos, permitird

15
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determinar tomar decisiones para un efectivo control por parte de la duefia y permitira
ampliar sus posibilidades de crecimiento ,incursionando a nuevos mercados Yy
consolidarse en los mercados actuales ,bajo lineamientos claramente definidos asi como

estrategias adoptadas y una vision clara.

1.3.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3. 1. Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para mejorar la toma de decisiones de la empresa

“Magy Importaciones E.I.LR.L” en la ciudad de Juliaca periodo 2018-2021.

1.3.2. Objetivos especificos

- Diagnosticar el direccionamiento estratégico y la evaluacion del entorno a partir

de las herramientas de analisis estratégico de la empresa.

- Identificar las estrategias de competitividad y crecimiento de la empresa
considerando las matrices de analisis estratégico para mejorar la toma de

decisiones estratégicas.

- Conocer el control estratégico considerando la herramienta del cuadro de mando

integral, para mejorar en la toma de decisiones de las estratégicas.

- Proponer un plan estratégico para mejorar el crecimiento y rentabilidad de la
empresa “Magy Importaciones E.ILR.L” en la ciudad de Juliaca periodo 2018-

2021.
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CAPITULO II

REVISION LITERARIA

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Con el planteamiento del problema surgié la necesidad de recurrir a elementos
teoricos relacionados al tema plan estratégico con el fin de construir una base tedrica que
permita mayor profundidad y alcance en el andlisis y explicacion del problema
seleccionado para el estudio. En tal sentido a continuacion mencionaremos algunos

trabajos de investigacion:
Ambito internacional:

Cova y Moreno (2010) en su trabajo de grado para optar el titulo de ingeniero de
sistemas que lleva como titulo “Disefio de un plan estratégico para el mejoramiento de
las actividades de una microempresa ubicada en la via altefia Barcelona —Puerto la Cruz,
Estado Anzoategui: En la cual concluye: que realizo una descripcion del sistema objeto
de estudio para conocer los elementos mas relevantes que participen e interacttan con el
mismo y obtener una vision mas amplia de la situacion actual de la organizacion .Después
del contacto con el sistema se determinaron una serie de focos probleméticos asi como
también la carencia de una mision una vision y objetivos que los encamine a llevar un
enfoque sobre lo se quiere lograr. Por la ausencia de un plan gerencial esta provocando el

mal funcionamiento de la empresa.

Garcia (2015) en su trabajo de grado para optar el titulo de magister en gerencia
de negocios que lleva como titulo “Disefio de un plan estratégico para la empresa QS
consultores “concluye que el plan estratégico es una herramienta gerencial que le
permitird a QS consultores direccionarse hacia una efectiva prestacion de servicios

17
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relacionados con los sistemas de gestion en las ips a nivel nacional, con orientacion
sugerida en el estudio ,QS consultores lograra una mayor integracién con su entorno ,lo
que permitird un mejor aprovechamiento de oportunidades que se detecten y una

mitigacion de las amenazas que puedan afectar el futuro.

Cano y Cifuentes (2011) en su trabajo de grado para optar el titulo de
administracion de empresas disefio e implementacién de un plan estratégico para la
empresa DISEMPACK LTDA: Plantea que la ausencia de un plan para el area comercial
no ha permitido que la empresa se posicione en el lugar deseado y que la divulgacion en
la mision, vision y objetivos permitira a los empleados tener claridad de las metas que se
desean alcanzar en la organizacion y las estrategias que se desean alcanzar en la
organizacion y las estrategias que se emplean para ello. Las estrategias planteadas en el
trabajo de investigacion, ayudaran a que la empresa llegue a una posicion mas competitiva
en el sector, aumentando su participacion el mercado y su fortaleciendo la imagen de la

compafiia dentro de la industria y de los clientes potenciales.

Alvarez (2015) en su tesis de pregrado titulada “Desarrollo de un modelo de
cuadro de mando integral como herramienta de apoyo para la toma de decisiones en una
empresa comercializadora de productos de consumo masivo” plantea que con el
desarrollo del plan estratégico de la empresa, donde se expresaron la vision, mision,
analisis FODA, se construyé el Cuadro de Mando Integral, con la finalidad de obtener el
apoyo de todos los involucrados del negocio, y alcanzar las metas planteadas. Desde la
concepcion tedrica de este estudio, a través de un analisis previo, se ha diagnosticado los
requerimientos que la empresa necesita para mejorar sus operaciones en el futuro y con
ello obtener la base para el modelo del Cuadro de Mando Integral. El tablero de control
disefiado, permitird que el empresario o usuario realice el analisis de los indicadores, lo

cuales evaluaran en forma dindmica el progreso que va obtener la empresa. Esta

18
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herramienta funciona como un mecanismo de control y evaluacion del cumplimiento de
la estrategia a fin de priorizar el logro de resultados, para tomar decisiones oportunas y

preventivas para un desempefio eficiente de la empresa.

Ambito nacional:

Fernandez (2017) para optar el titulo en licenciado en administracion de negocios
en su tesis titulada “Plan estratégico para la empresa KATILEX S.A. Arequipa 2017”
concluye que el plan estratégico de Katilex es crecimiento y consolidacion de la empresa
en los afios mediante el desarrollo de las estrategias de desarrollo de mercado y
diferenciacion en los servicios, dichas estrategias se apoyan en la implementacién de los
objetivos especificas las tacticas y pasos para su consecucion. El diagnostico situacional
realizado indica que las principales variables del macro entorno son la econémica ,ya que
la region presenta crecimiento econémico y un aumento en el nimero de empresas y la
variable legal puesto que las leyes actuales debilitan a los productos nacionales ,por otro
lado el analisis del micro entorno muestra el sector textil es atractivo y las barreras de
entrada son bajas .ello sumado a las fortalezas encontradas en el analisis interno

(principalmente el respaldo econdmico) muestra un panorama optimista para la empresa.

Nassi y Sanchez (2012) para obtener el titulo de licenciado en administracion en
su tesis titulada “Plan estratégico para mejorar la toma de decisiones y las actividades del
proyecto especial CHAVIMOCHIC” se ha desarrollado el plan estratégico institucional
para el proyecto especial chavimochic con sus preceptivas a mediano y largo plazo .se
realizd un analisis FODA indicando oportunidades y amenazas asi como sus fortalezas
La oportunidad por otra parte la mas importante es la coyuntura politica favorable ,el

interés de la participacion de la inversion publica ,la existencia de la oferta hibrica.
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Segun Chavez (2017) para obtener el titulo de licenciada en administracion en su
tesis titulada “Plan estratégico y la Toma de decisiones gerenciales de SALUDPOL -
Chimbote en el afio 2017” Tras haber realizado el andlisis del plan estratégico de
SALUDPOL Chimbote, se puede concluir entonces, que el plan estratégico con la que
cuenta el fondo de aseguramiento en salud de la policia nacional del Perd, es BUENO,
pues se encuentra bien estructurados cada uno de sus componentes, que a la vez cuenta
con una buena calificacion, asi como la alta influencia y relevancia de la misma,
asegurando la existencia de la institucion en un periodo mucho mas amplio y puedan
conducir a su crecimiento y desarrollo de la institucion a largo plazo. Después del analisis
realizado a la toma de decisiones gerenciales de la institucion, se concluyé que la toma
de decisiones gerenciales de SALUDPOL-Chimbote es BUENO, ya que se realiza con
informacion de calidad, conocimiento del problema; asi como rapidez en la resolucién de
los mismos; como también, que estas se llevan a cabo con raciocinio a la hora de llegar a
un consenso para la solucion de inconvenientes que se presenten de manera improvista

en la institucion.

Ambito local:

Ruelas (2003) en su tesis de pregrado titulada “Propuesta de plan estratégico para
la empresa "comercial Ferreteria Suni* periodos 2003-2006en la cual concluye: producto
de la aplicacion de anélisis FODA se ha encontrado que la ferreteria Suni ,respecto a la
parte interna tienen como fortaleza los afios de funcionamiento, productos de calidad y la
comunicacion con su personal debilidades: la capacidad del local insuficiente falta de una
movilidad de carga en cuanto al entorno de la empresa oportunidades de crecimiento
demografico de puno y los programas de vivienda ;amenazas variabilidad del tipo de
cambio el numero de competidores y sus precios que ofertan influyendo en el nivel de

ventas y las utilidades de la empresa.
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Pacompia (2009) en su tesis de pregrado titulada “El control de gestion
estratégico en el CIS Servicentro de la una puno 2006 y propuesta de tablero de mando
BSC”en la cual concluye: que la mayor parte del personal no tienen claro y bien definido
la informacion relevante a controlar en cada area y los indicadores de control gerencial
,esto es debido a que no se da una buena comunicacion vertical que ayuden a delimitar
los objetivos estratégicos y por ello no existe coherencia y alineamiento de los objetivos
que persigue la organizacion y los objetivos de desempefio de las areas de gestion. Y por
otro lado no se cumplieron cabalmente con los objetivos trazados en el plan estratégico y

los niveles de rentabilidad proyectados no llegaron a cumplirse al 100%.

Apaza (2017) en su tesis de pregrado titulada “Plan estratégico de la empresa
consultora grupo JICA ingeniera y construccion S.A.C, 2017-2020” plantea que el
andlisis situacional de la empresa permitio obtener informacion relevante del estado
actual de los factores internos y externos como: solvencia econdmica, experiencia
necesaria para ganar licitaciones, también cuenta con profesionales capacitados segun la
especialidad, presenta debilidades en el compromiso del personal joven, algunas
deficiencias en el confort del ambiente de trabajo, no cuenta con la estructura
organizacional detallada. Positivamente la empresa tiene la oportunidad de consolidarse
en otras especialidades de la consultoria y abarcar el mercado privado a nivel nacional.
En relacion a las externalidades, la empresa grupo JICA estd pendiente a las

actualizaciones en temas SNIP, Invierte Pert, SUNAT y OSCE.

Bastida (2015) en su articulo titulado “Planeacion estratégica con enfoque
prospectivo para el editorial universo sur" plantea que la planificacion estratégica es uno
de los componentes o funciones de la direccion estratégica y al mismo tiempo, un proceso
dinamico y sistematico que contribuye en la supervivencia y crecimiento de una

institucion. La prospectiva asume una significacion especial como fundamento para la
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planificacion, porque el caracter estratégico y flexible del método ofrece la posibilidad de
desarrollar estrategias que puedan anticiparse a los problemas de las entidades. Se
analizan varios procedimientos y métodos para la planificacion estratégica, los cuales
coinciden en algunas fases del enfoque tradicional de la planeacion estratégica, pero
respondiendo a lo que se quiere lograr con la investigacion el que mas se ajusta es el
propuesto por Rodriguez Varela (2012). Este vincula la planeacion estratégica con
técnicas de enfoque prospectivo lo que permite reducir el riesgo y la incertidumbre

presente en el entorno.

2.2.  MARCO TEORICO

La investigacion se sujeta fundamentalmente en la revision y analisis bibliografico

de libros, relacionados plan estratégico y toma de decisiones.

2.2.1. Definiciones sobre planeacién estratégico

Segun Goodstein, Nolan y Pfeiffer (2005) la planeacidn estratégica es el proceso
por el cual los miembros guia de una organizacion preveen su futuro y desarrollan los

procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlos.

La planeacion estratégica se define como un proceso que permite a los dirigentes
de una organizacion sobre las mayores orientaciones de esta, desde su misién hasta sus

planes.

La planeacidn estratégica es un proceso logico sistematico y continuo que permite
a la gerencia alcanzar un consenso sobre las decisiones estratégicas mas importantes,

planes de accion y la evaluacién de resultados dentro de la empresa.
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Segun Cavalie (2003) el planeamiento estratégico aporta una metodologia al
proceso de disefio estratégico, todo sistema de planeamiento estratégico es un proceso

iterativo de arriba abajo y de abajo arriba en la organizacion.

Segun Meza (2004) la planeacion estratégica supone tanto un enfoque como una
metodologia. Es un enfoque porque supone una manera de ver las cosas y la manera como
una persona ve las cosas define su conducta sus actitudes. Un administrador o un gerente
abordan la administracion de una empresa a partir de lo que tienen en sus mentes; de esta
forma los paradigmas suelen ser determinantes y la planeacion estratégica es ciertamente

uno de ellos (pag. 11).

2.2.2. Beneficios de la planeacion estratégica

Seguln Fred. R (2008) ciertas investigaciones muestran que las organizaciones que
utilizan los conceptos de la administracion estratégica son mas rentables y exitosas
muestran una mejoria significativa en las ventas, la rentabilidad y la productividad en
comparacion con las empresas que no llevan a cabo las actividades de la planeacién
sistematica. Las empresas de alto desempefio casi siempre toman decisiones informadas

con una buena anticipacion de las consecuencias a corto y largo plazo.

- Permite identificar, dar prioridad y aprovechar las oportunidades

- Ofrece una vision objetiva de los problemas administrativos

- Constituye un marco para una mejor coordinacién y control de las actividades

- Permite tomar decisiones importantes para apoyar mejor los objetivos

establecidos.
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- Permite que se destinen menos recursos y tiempo a corregir las decisiones

erréneas o tomadas en el momento.

- Ofrece un enfoque corporativo, integrado y entusiasta para enfrentar los

problemas y las oportunidades.

- Da un grado de disciplina y formalidad a la administracion de una empresa.

2.2.3. Modelos de planeamiento estratégico

Segun Becerra Marsano y Garcia (2008) el proceso de planeamiento estratégico
es importante porque el mercado actual es muy competitivo. Este proceso es fundamental
en un horizonte de largo plazo, sin dejar de lado el presente o dia a dia de la empresa.
Para lograr un planeamiento estratégico adecuado se debe tener pleno conocimiento de
los recursos y las capacidades con que cuenta la empresa y sobre la base de ellos,
considerar las capacidades y las limitaciones de los propios recursos. Un empresario tiene
que ser consciente de su verdadero potencial, en todo sentido de la palabra; al conocer
sus limitaciones podra tomar mejores decisiones y no pactar negocios para los que aln
no se encuentra preparado. Existe una seria de modelos de planeamiento estratégico que

permiten analizar la conceptualizacion de los procesos del mismo.

A Modelo de planeamiento estratégico de David Freed R.

Segln Fred. R (2008) en este modelo se inicia de un analisis interno y externo
partiendo de la vision y misién considerando el futuro deseable y posible de la empresa
para plantear y proponer estrategias para solucion de problemas a modo sistémico en toda
empresa .Se tiene de tres etapas: formulacidn, implementacion y evaluacion de la
estrategia; en las cuales se realiza constante retroalimentacion de manera que los

resultados se acerque cada vez mas al plan estratégico que se plantea. Por tanto, tenemos
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ambiente interno y externo de la empresa la solucion de problemas, de forma sistematica
y mediante la eleccidn de estrategias adecuadas acorde a la vision, mision y objetivos de
corto, mediano y largo plazo, para conseguir equilibrio en periodos largos y se repite el

proceso de forma sistematica (pag. 5).

Gerentes y colaboradores trabajan juntos para poner en marcha las estrategias
formulas en el plan. Los gerentes juegan un rol muy importante ya que ellos realizaran la

evaluacion de las estrategias y evaluaran la efectividad del plan.

Realizar
auditoria
externa
7
Implementar
Y . = y : e 1 i
p N N 4 ' estrategias- ;
Elaborarlas | Establecer | Generar, Implementar (Marketing, Mediry
declaracion los objetivos evaluary estrategias finanzas, evaluar el
esdemisisn 1121 a largo seleccionar Administracié | “l| contabilidad, desempefio.
y vision. | ‘ plazo estrategias | n 1&DYy
) / ’ > % 4 sistemas de
A . o3
informacién
gerencial)
Y
Realizar
auditoria
interna
Formulacién de la Implementacién de la Evaluacion
6—- estrategia )( estrategia ) e dela 9

estrategia

Figura 1: Modelo completo del proceso de administracién estratégica

FUENTE: Fred.R. (2008).
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B. Modelo Secuencial del proceso estratégico de Fernando D" Alessio

Segun D"Alessio (2008) el modelo del proceso estratégico es estrictamente
secuencial (la excepcion de la etapa de evaluacion y control que retroalimenta
constantemente el proceso); iniciandose con el enunciado de la vision la misién, los
valores y el cddigo de ética, para concluir con la revision de las estrategias evaluacion y
el control de los resultados (pag. 22). Los avances logrados en cada fase constituyeron el
insumo necesario e indispensable para la ejecucion de las etapas siguientes. Choque
(2016) este modelo parte de una situacion actual. A nivel intermedio, se encuentra el
proceso estratégico cuyo resultado es la situacion futura esperada. En lo que respecta a la
situacién actual ,se establece por el desarrollo de la auditoria externa que parte de lo
global, lo regional, el pais, y el sector de andlisis .asimismo a nivel de la organizacion ,se
promueve el desarrollo de la auditoria interna el siguiente paso se procedera a establecer
el direccionamiento estratégico y finalmente ,el proceso de implementacion estd basado
en las decisiones que tomen .La importancia de este modelo radica en el paso de una
situacion actual a una situacion futura deseada a través de un proceso estratégico. La
evaluacion y el control tienen un rol fundamental en el a fin de lograr ese cambio entre lo
actual y el futuro. Segun en el siguiente grafico se muestra la el modelo secuencial y los

pasos a sequir.
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Figura 2: Modelo secuencial del proceso estratégico
FUENTE: D"Alessio (2008).
C. Modelo de planeamiento estratégico de Becerra Marsano & Garcia

Segun Becerra y Garcia (2008) todos tiene su punto de partida en el
establecimiento de una vision y mision asi seguidamente el desarrollo del analisis del
entorno que son el analisis del entorno interno y el analisis del entorno externo; después
se realiza el analisis FODA; como siguiente paso se procede a la formulacion de
estrategias; las formas mediante las cuales se pretende lograr el cumplimiento de los
objetivos propuestos. Estas estratégicas deben ser aplicadas a lo largo y ancho de la
organizacion. Para ello se establece planes estratégicos y estrategias. Por ultimo, se debe
establecer mecanismos pertinentes para controlar el desarrollo adecuado de las estrategias

y por ende el cumplimiento de los objetivos planteados.
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Figura 3: Modelo de planeamiento estratégico

FUENTE: Becerra y Garcia (2008).

2.2.4. Proceso del planeamiento estratégico

Este esquema es una buena manera de entender en que consiste el proceso de
planeacidn estratégico y desarrollarlo. Esté planeamiento se da como flujo que presenta

el siguiente orden secuencial.

2.2.4.1. Direccionamiento estratégico

a. Vision: Segun Choque (2016) la vision comprende un futuro realista, verosimil y
atractivo para la organizacion. Es la articulacion de su destino hacia el cual debe
orientarse la organizacion: un futuro mejor y mas deseable para ella (pag. 52). Por
ello se dice que la vision siempre se ocupa del futuro. Ya que expresa aquello que
los que comparten la vision se esforzaran. La vision juega un papel importante no
solo en la fase inicial de una institucion, sino también a lo largo de todo su ciclo
vital. Se trata de una imagen que sefiala el rumbo para todo aquel que necesite
entender que es la organizacion y hacia donde se encamina. Por otro lado Segln

Becerra y Garcia (2008) todo proceso de elaboracion del planeamiento estratégico
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parte de la proyeccion a futuro de la empresa. Un empresario debe plantearse
como visualiza su empresa en un periodo de un afo, dos afos, tres afos e incluso
cinco afios 0 méas. Esa vision de su propia empresa debe ser el principal norte que
guie todas las decisiones empresariales que se desarrollen, todos los objetivos que
se tracen que se definan para su cumplimento. Ademas, la visién determinara
cuanto se reinvertira en la empresa y cuanto se ahorrara para acciones futuras.
Definira si la idea principal es sobrevivir, crecer o generar rentabilidad. Por estas
razones la formulacion de visién resulta fundamental; ademas, se puede afirmar
que el desarrollo de la aplicacion real de la misma es lo que diferencia a un
empresario de la gente comun y corriente. La visién de empresa es lo la empresa
quiere ser en el largo plazo. Muchas veces nace como un suefio ambicioso pero
posible de alcanzar con mucho esfuerzo. ;Cémo nos vemos en el futuro? ;Qué

queremos hacer en el futuro? (pag. 21).

b. Mision: Segun Becerra y Garcia (2008) una vez definida la vision el siguiente
paso es determinar la manera en que se cumplira o se llegara a este gran reto. El
empresario debe plantearse la forma en la que movilizara a su empresa hacia dicho
suefio. Esta forma se denomina misién y parte de la misma conceptualizacion o
definicién de la empresa. El empresario define como quiere y sea su empresa; el
determinara quienes son sus clientes, la manera en que se desarrollan las cosas en
la organizacion, el personal que quiere y debe tener y los valores que regiran a la

empresa, entre otros aspectos (pags. 29-30).

Segun Fred.R (2008) ¢Cual es nuestro negocio? equivale a preguntar ;Cual es
nuestra mision? Una declaracion clara de la mision resulta esencial para establecer
objetivos y formular estrategias de manera mas eficaz. La declaracion de la mision

revela lo que la una organizacion quiere ser y a quien quiere servir. Todas las

29

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO L4 Nacional del
Altiplano

organizaciones tienen razon de ser a pesar que sus estrategias no lo hayan
expresado por escrito. La misién de un negocio es el fundamento para las
prioridades, las estrategias, planes y asignacion de funciones. Es el punto de inicio
para el disefio de los puestos administrativos y sobre todo para el disefio de las

estructuras administrativas. Componentes de la declaracion de la mision son:

Clientes: ¢ quiénes son los clientes de la empresa?

Productos y servicios: ¢Cudles son los productos y servicios mas importantes de

la empresa?

Mercados: ¢En donde compite la empresa geogréaficamente?

Preocupacion por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad la
empresa: ¢(Estd comprometida con el crecimiento y la rentabilidad la empresa

esta comprometida con el crecimiento y la solidez financiera

Filosofia: ¢Cuales son las creencias basicas los valores las aspiraciones y las

prioridades éticas de la empresa?

Concepto que tiene la empresa de si misma: ¢Cudl es su cualidad distintiva o

su mayor ventaja competitiva?

Preocupacion por los empleados: ¢ Los empleados son valiosos para la empresa?

(pég. 59).

C. Valores: Segun Choque (2016) En la planificacién estratégica es fundamental
definir colectivamente los valores que se promoverdn en todo nivel. Estos

comprenden los principios, las premisas de valor que se encuentran en nuestro
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alcance, las declaraciones y todo aquello que permita que la organizacién sea

competitiva e innovadora, ademas, que logre sus objetivos y genere valor publico.

2.2.4.2. Analisis del entorno

a. Evaluacion externa: EIl objetivo del andlisis externo es identificar las
oportunidades y amenazas que existen en el entorno externo de la organizacion.
Segun D"Alessio (2008) los principales elementos o variables que se pueden

analizar son los siguientes:

Macro entorno

> Factores politicos y legales: Son las fuerzas que determinan las reglas
tanto formales como informales, bajo las cuales debe operar la
organizacion. En muchos casos constituyen las variables mas importantes
de la evaluacion externa en funcidn al grado de influencia que tiene sobre
las actividades del negocio, sus proveedores y compradores. En el aspecto
legal, las empresas deben de tomar muy en cuenta a las municipalidades,
a la Sunat, al propio estado, las empresas de servicios publicos, las normas
de los bancos con los que trabajan mayoritariamente Becerra & Garcia

(2008).

- Normas contables

- Leyes especificas

- Establecimiento de las organizaciones

- Regimenes societarios

- Leyes tributarias (sunat)
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- Normas municipales

> Factor economico: Son aquellas que determinan las tendencias
macroecondmicas, las condiciones de financiamiento y las decisiones de
inversion. Tienen una incidencia directa en el poder adquisitivo de los
clientes de la organizacion y son de especial importancia en el comercio
internacional (exportacién-importacion). D"Alessio (2008) Se refiere a la
naturaleza y la direccion de la que una empresa compite o en la que se esta

desarrollando. Becerra y Garcia (2008)

- La evaluacion del tipo de cambio, lo que es relevante cuando algin
insumo (o todos) se compra en dolares, si se vende en estas monedas

0 si se opta por endeudarse en la moneda estadounidense

- Caracteristicas del consumidor, como poder adquisitivo,

disponibilidad de efectivo u otros

> Factores tecnoldgicos: Segun Becerra y Garcia (2008) Incluyen los
adelantos y las innovaciones tecnolégicas, asi como a las instituciones y
actividades que participan en la creacion de esos conocimientos y la
conversion de esos conocimientos en nuevo insumo, productos, procesos

y materiales.

Adelantos cientificos y tecnologicas relevantes para la empresa

- Avance fisico (plantas, equipos, instalaciones)

> Variables o aspectos demogréficos: segun Becerra y Garcia (2008) se
ocupa del tamafio de la poblacion, su edad, estructura, distribucion

geogréfica, combinaciones étnicas o racionales, entre otros elementos.
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- Numero de tamafio de poblacion

- Numero de la poblacién a la que se quiere atender o a la que se desea

vender

- Sexo o genero de los clientes

- Edad de los clientes

- Como estan distribuidos los clientes en termino geograficos

- Edad de los clientes.

Micro entorno

> Fuerzas competitivas (C): La inteligencia competitiva es un proceso
sistematico para recabar y reunir informacion sobre las actividades y
tendencias generales de la competencia mientras mayor sea la informacion
y el conocimiento que obtenga una organizacion sobre sus competidores,
sera mas probable que se formulen estrategias més adecuadas. La
estructura del sector industrial compuestas de las cinco fuerzas de Porter

(2004), estas son:

> Rivalidad entre los competidores actuales: Segun Porter (2004) analisis
de los competidores actuales: permite conocer el comportamiento de las
otras empresas del sector. Nimero de competidores iguales, Crecimiento
de la industria en los ultimos afios, Costos fijos y de almacenamiento en
comparacién con las empresas competidoras, Posibilidad de incrementos

en la capacidad instalada.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
| Attiplano

> Amenaza de competidores: Segun Porter (2004) son todas las empresas
que pueden ingresar a competir con las empresas ya existentes en el sector.
Economias de escalas; Diferenciacién de los productos participantes de la
industria; Costos de cambio de los clientes; Efecto de la experiencia en la

industria.

> Poder de negociacién de los proveedores: Segun Porter (2004) quienes
proveen a las empresas de materia prima, los insumos y todo aquellos
necesario para operar puede influir en esta, por ejemplo, si cambian el
precio o calidad de sus productos o servicios de los proveedores y si son
indispensables o dificiles de sustituir. NUmeros de proveedores
importantes; Disponibilidad de sustitutos para los productos del
proveedor; Costo de cambio de proveedor; Amenaza de los proveedores

de integrarse hacia adelante.

> Poder de negociacién de los compradores: Segun Porter (2004)
importante reconocer a quienes compran los productos o servicios que
venden la empresa y analizar si son ellos a quienes imponen sus
condiciones en el momento de negociar. Numero de clientes importantes;
Disponibilidad de sustitutos en la industria; Costo de cambio de los
clientes; Costo de cambio de los clientes; Amenaza del cliente (si es una

empresa) de integrase haca atras

> Amenaza de productos sustitutos: Segun Porter (2004) los productos
sustitutos son bienes o servicios diferentes que cumplen las mismas
funciones, o similares. Cuando los clientes de una empresa pueden

encontrar con facilidad productos o servicios de similares, entonces la
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amenaza de productos sustitutos es fuerte. Disponibilidad de sustitutos

cercanos, Precio de sustituto.

b. Evaluacion interna: Segun D"Alessio (2008) se cuenta con las siguientes areas

gue se mencionan a continuacion:

> Area gerencia: El permanente objetivo de la administracion es aumentar
la productividad como vehiculo para incrementar las posibilidades de
competir con exito en el sector o subsector industrial y en los diferentes
mercados globales. Mientras que la gerencia es la encargada de manejar
los aspectos no solo operacionales, sino también estratégicos, asi como de

definir el rumbo y las estrategias de la organizacion (D"Alessio, 2008).

> Area de contabilidad: El 4rea de finanzas es la responsable de obtener los
recursos econdémicos necesarios en el momento oportuno, asi como los
otros recursos en cantidad, calidad y en costos requeridos para la

organizacion pueda operar de manera sostenida (D"Alessio, 2008).

> Area ventas: El marketing, entendido como la orientacion empresarial
centrada satisfacer las necesidades de los consumidores a través de la
adecuacion de la oferta de bienes y servicios de la organizacion; es una
funcion vital bajo las actuales condiciones de competencia y globalizacion.
Este es el responsable de las decisiones relacionadas con el producto

comunicacion distribucion y precio (D"Alessio, 2008).

> Area de logistica: Aborda lo que es la gestion de operaciones productivas
en general, la logistica integrada apropiada para el proceso operativo y la

infraestructura adecuada donde se realiza este proceso. El area de
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operaciones es la encargada de ejecutar los procesos para la produccién

tanto bienes como de servicio (D"Alessio, 2008, pags. 173-178).

2.2.4.3. Andlisisy eleccion de la estrategia

>

Matriz de evaluacion de factores internos EFE: Segun Fred.R (2008), la matriz

de evaluacion de factores externos (EFE)” es un instrumento que nos permite a

los estrategas resumir y evaluar los factores externos”. L0S pasos para construir la

matriz EFI son:

1.

Determinar los factores criticos de éxito identificados en el analisis externo

de 10 a 20 primero las oportunidades y luego las amenazas.

Asignar un peso de 0.0 (no importante), a 1.0 (muy importante) segun el

grado de importancias de cada uno de los factores, el total debe sumar 1.0

Asignar una calificacion de 1 a 4, a cada uno de los factores con el objeto
de indicar si las estrategias responden con eficacia, donde: 4= respuesta
superior ,3 = respuesta superior y media, 2 = respuesta media y 1=

respuesta mala.

Multiplicar el peso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacion ponderada

Sumar las calificaciones ponderadas de cada uno de las variables para

determinar el total ponderado de la organizacion.

La suma mas alta es 4 y la mas baja posible es 1 siendo el valor promedio
de 2.5 promedio ponderado mayor a este indica que la organizacién esta

respondiendo de una manera excelente a las oportunidades y amenazas es
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decir esta aprovechando las oportunidades; un promedio ponderado de 1.0

indica que se no aprovecha las oportunidades.

Matriz de evaluacion de factores internos EFI: Segin Fred.R (2008) afirma

que la matriz EFI es una instrumento para formular estrategias resume y evalla

las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un

negocio y demas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre

dichas areas .al elaborar una matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos , por

lo que el hecho de esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se

debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente. Los pasos para

construir la matriz EFI son:

10.

11.

12.

Listar entre 10 a 20 factores de éxito mediante el proceso de analisis

interno, primero enumera las fuerzas luego las debilidades.

Asignar un peso de 0.0 (no importante), a 1.0 (absolutamente importante)
segun el grado de importancias de cada uno de los factores, el total debe

sumar 1.0

Asignar calificacion para debilidades de 1 (si es menor) y 2 (si es mayor),
para las fortalezas de 3 (si es mayor), 4 (si es mayor); segun el grado de

importancia.

Multiplicar el peso por la calificacion para determinar una calificacion

ponderable

Sumar las calificaciones para determinar el total ponderado

La calificacion debe ser entre 1.0 y 4.0 siendo el promedio 2.5 los totales

ponderados muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones como
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débiles en lo interno y las calificaciones por arriba de 2.5 indican una

posicion interna fuerte (pags. 173-178).

> Matriz de fortalezas —debilidades —oportunidades -amenazas FODA: Segun
Becerra y Garcia (2008) luego de analizar el entorno, resulta de suma utilidad
plantear las conclusiones de dicho andlisis para tomar decisiones empresariales.
una marera de desarrollar estas conclusiones es el analisis FODA. esta
herramienta le permitird contar con un diagnostico bastante claro de lo que el
entorno ofrece a una empresa. Segun Fred.R. (2008)es una herramienta de
conciliacion que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos de estrategias: las
estrategias FO (fortalezas - oportunidades) las estrategias DO (debilidades-
oportunidades, FA (fortalezas y amenazas), y las estrategias de DA (debilidades-
amenazas). Segun (2008), el proceso que se realiza en los cuatro cuadrantes es el

de emparejamiento. Para lo cual se requiere realizar los siguientes pasos:

Estrategias FO explotar (Maxi- Maxi): empareje las fortalezas internas con
las oportunidades externas. Genere las estrategias usando las fortalezas
internas de la organizacion que puedan sacar ventajas en las oportunidades

externas. Este es el cuadrante mas importante.

- Estrategias FA confrontar (Maxi-Mini): empareje las fortalezas internas
con las amenazas externas. genere las estrategias usando las fortalezas de
la organizacion para evitar o reducir el impacto de las amenazas externas.

Este es el cuadrante neutro.

- Estrategias DO buscar (mini-maxi) empareje las debilidades internas con
las oportunidades externas. Genere las estrategias mejorando las

debilidades internas para sacar ventaja de las oportunidades externas. Este
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es un cuadrante interesante, porque se puede controlar las debilidades para

convertirlas en fortalezas.

- Estrategias estrategia (Mini-Mini) Empareje las debilidades internas con

las amenazas externas. genere estrategias considerando acciones
defensivas con el fin de reducir las debilidades internas, evitando las

amenazas del entorno. Este es el cuadrante mas peligroso.

Matriz matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion SPACE-
PEYEA: Segun D"Alessio (2008) la Matriz de la Posicién Estratégica y
Evaluacion de la Accion (PEYEA) combina factores relativos a la industria y a
factores relativos a la organizacion, dando como resultado final una indicacién
sobre la postura estratégica mas apropiada para la organizacion. Esta matriz
evalla cuatro aspectos de la empresa: (a) fortaleza financiera, (b) ventaja
competitiva, (c) estabilidad del entorno, y (d) fortaleza de la industria. Cada
aspecto es evaluado de acuerdo a una serie de factores determinantes, a los cuales
se les asigna una calificacion, la cual es ponderada y permite obtener dos
coordenadas que daran origen a un vector resultante. Dicho vector indicara hacia
donde debe enfocar sus esfuerzos de la empresa. Para encontrar la postura
estratégica mas adecuada para la organizacion se ha de seguir el siguiente

procedimiento (pags. 173-178).

- Seleccionar los factores que definen las variables fortaleza financiera (FF),
ventaja competitiva (VC), estabilidad del entorno (EE) y fortaleza de la

industria (FI)

- Asignar los valores numéricos apropiados a cada factor y computar el

promedio para cada variable utilizando como modelo las plantillas de
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calificacion como +1 (peor) hasta +6 (mejor) para los factores FF y Fl
desde -1(mejor) hasta -6 (peor)para los factores EE y VC. Luego calcula
el promedio de FF VC EE Y FI. los resultados de la EE y de la VC.

Después de haber sido promediados se les debera restar menos (-6).

- Graficar los puntajes promedio determinados para cada grupo factores en

los ejes de la matriz. construir el poligono y analizarlo.

- Sumar algebraicamente los puntajes del eje x y graficar el punto resultante
como abcisa. Sumar algebraicamente los dos puntajes del eje “y” graficar
el punto resultante como ordenada. Graficar el punto de interseccion (x,y)
y dibujar el vector direccional indica la postura estratégica apropiada para

la organizacion.

- Hacer un diagndstico del poligono direccional y del vector resultante. son
dos los analisis importantes a efectuarse, los cuales se indican, los cuales
indican lo que se debe hacer méas corto sea el vector, menos ayudara, pues
no queda claro la posicion estratégica de la organizacion. Cuando el vector

direccional de una empresa esta situado en el cuadrante:

Agresivo; La empresa puede optar por seguir las estrategias de
penetracion en el mercado, desarrollo del mercado desarrollo del producto,

de integracion y de diversificacion.

Conservador, las estrategias a seguir son: penetracion en el mercado,
desarrollo del mercado, desarrollo del producto y diversificacion

concéntrica.
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Defensiva: Las estrategias a seguir son: atrincheramiento desinversion,

liquidacion y diversificacion concéntrica.

Competitivo: Las estrategias son: de integracion, penetracion en el

mercado, desarrollo del producto “xy” las empresas de riesgo compartido

> Matriz interna y externa IE: Segin D"Alessio (2008) la IE cuenta con nueve
celdas de la division de dos ejes, agrupados en tres partes, respectivamente, y estos
ejes estan representados por los resultados de las MEFE y MEFI, los cuales
proporcionan informacién sobre los aspectos internos y externos de la

organizacion y de como estos afectan el desempefio de la organizacion.

Tabla 1: Regiones y celdas en la IE

REGION  CELDAS PRESCRIPCION ESTRATEGIAS

1 ylIv Crecer y construir e Intensivas

e Integracion

2 I, Vy VIl Retener y mantener e Penetracion en el
mercado

e Desarrollo de productos

3 VI, VIII y Cosechar o desinvertir e Defensivas
IX

FUENTE: D"Alessio (2008).

> Matriz de la gran estrategia GE: Segin D"Alessio (2008) la GE, es una
herramienta Gtil que ayuda a evaluar y afinar la eleccién apropiada de estrategias
para la organizacion. Esta matriz utiliza la informacion del crecimiento del
mercado (Si este estd creciendo de manera rapida o lenta), y también la posicién
competitiva de la empresa en el mercado (si su posicion es fuerte o débil), v,

combinando estos indicadores, se logra cuatro cuadrantes, los cuales indican
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estrategias especificas para lograr el desarrollo exitoso de los productos o, por lo

menos, minimizar los impactos de la retirada.

Répido de crecimiento del mercado

POSICION
COMPETITIVA
DEBIL

Cuadrante 11

A

\

Cuadrante |

N

Cuadrante 111

Cuadrante 1V

POSICION
COMPETITIVA
FUERTE

\

y

| Lento crecimiento de mercado

Figura 4: Estrategias de la GE

FUENTE: D"Alessio (2008).

> Matriz de decision estratégica MDE: Segun D"Alessio (2008) esta matriz no

permite contrastar las coincidencias de las estrategias generadas a través de este

proceso con cada una de los métodos utilizados: FODA, PEYEA, I-E, y GE, v, al

contabilizar las concurrencias, se podra seleccionar a las que tengan el mayor

nimero de coincidencias y asi poder seleccionar estrategias y ordenarlas de

manera prioritaria.

Se coloca el valor que corresponda en respuesta a que la estrategia tenga algin

impacto sobre el factor, ya sea este aprovechar, generar o eliminar ese factor con

la estrategia propuesta.
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2.2.4.4. Evaluacion y control estratégico

Segun D"Alessio (2008) mediante el control estratégico se pretende cerrar las
brechas encontradas entre lo planeado y lo ejecutado .es una etapa que se lleva a cabo
desde el inicio del proceso y esta conformada por las acciones de supervisidn asi como a
los ajustes al plan propuesto .es pertinente contar con un tablero de control balanceado
para evaluar si se estan alcanzando los objetivos de corto y largo plazo .la revision de las
auditorias externas e internas es fundamental tomar las acciones correctivas es

fundamental en esta etapa.

> Tablero de mando de control: Segun Choque (2016) es una estrategia y
herramienta, que se constituye como un sistema de gestién y medicion estratégica,
especificamente con el objetivo de que la estrategia sea implementada en la
organizacion. D"Alessio (2008) el uso de balanced scorecard ayuda a los gerentes
a monitorear la actuacion de una organizacién como sus actividades con la
implementacion de un plan estratégico con la aplicacion de las cuatro perspectivas

como son:

- Perspectiva financiera: Segin Meza (2004) las empresas utilizan
fundamentalmente dos palancas para su estrategia financiera, crecimiento
de ingresos y productividad. lo que quiere decir que habra obtener ingresos

procedentes de nuevos mercados, nuevos productos y nuevos clientes.

- Perspectiva al cliente: Segun Meza (2004) la base de la estrategia
empresarial es el valor que crea y aporta el cliente, esto se hace a traves
del conjunto de los atributos del producto o servicio, las elaciones con los

clientes y la imagen corporativa que la empresa proyecta. Define como la
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empresa se diferencia de la competencia en lo que se refiere a traer, retener

y profundizar las relaciones con los clientes

- Perspectiva del proceso interno: Segin Meza (2004) esta perspectiva
aumenta la ventaja innovando con nuevos productos y servicios y
penetrando con nuevos mercados y nuevos segmentos de clientes,
consigue la excelencia operativa mejorando las relaciones clientes
actuales, consigue excelencia operativa mejorando las relaciones con los
proveedores, los procesos de costo y calidad, el uso de los activos y la

capacidad de la planta.

- Perspectiva del aprendizaje y potencialidad: Segin Meza (2004) define las
competencias las actitudes basicas, la tecnologia y la cultura corporativa
necesaria para afianzar la estrategia de la empresa. Estos objetivos
posibilitan a la empresa alinear los recursos humano y tecnologia de

informacion con su estrategia.

2.2.5. Toma de decisiones estratégicas

Segun Diaz (2009) la toma de decisiones en una organizacion se circunscribe a
una serie de personas que estan apoyando el mismo proyecto. Debemos empezar por
hacer una seleccion de decisiones, y esta seleccion es una de las tareas de gran
trascendencia. Con frecuencia se dice que las decisiones son algo asi como el motor de
los negocios y en efecto, de la adecuada seleccion de alternativas depende en gran parte

el éxito de cualquier organizacion.

Segun Rodriguez y Pinto (2018) la importancia de la informacion en la toma de
decisiones viene dada porque “una organizacion usa informacidn estratégicamente para

percibir los cambios de su ambiente, crear nuevo conocimiento para innovar y tomar
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decisiones acerca de sus cursos de accién. La toma de decisiones estratégicas se puede
definir como un proceso mediante el cual la méxima/alta direccion de una organizacion
decide y ejecuta cursos de accion para enfrentar problemas y oportunidades externas e
internas. Estas decisiones que se toman permiten articular de forma coherente los recursos
y capacidades organizacionales para garantizar el cumplimiento de las metas, objetivos y

la estrategia institucional.

2.3. MARCO CONCEPTUAL

Ventaja competitiva: ventaja sobre los competidores ganada para ofrecer a los
consumidores un mayor valor, ya sea a través de menores precios, mejor servicio o

mayores beneficios.

Planeacion estratégica: Proceso mediante el cual quienes toman decisiones en
una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente interna y externa.
asi se evalla la situacion presente de la empresa, el nivel de competitividad, logrando

definirle direccionamiento en el futuro.

Control: Es la fase del proceso administrativo que mide y evalta el desempefio y
toma la accion correctiva cuando se necesita, es un proceso esencialmente regulador.
Estrategia. Son disposiciones generalizadas que establecen los lineamientos generales de
la planeacion, sirviendo de base a los demas planes (tacticos y operativos). es disefiada
por los miembros de mayor jerarquia de la empresa y su funcién consiste en regir la
obtencién uso y disposicién de los medios necesarios para alcanzar los objetivos

generales de la organizacion.

Plan: un plan es una intencién o un proyecto. se trata de un modelo sistematico

que se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla. en
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este sentido, un plan también es un escrito que precisa los detalles necesarios para realizar

una obra.

Matriz FODA: Significa fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Esta
matriz es ideal para enfrentar los factores internos y externos, con el objetivo de generar

diferentes opciones de estrategias.

Estrategias: Acciones potenciales que requieren decisiones de alta gerencia y el

uso correcto de la empresa.

Vision: Es la articulacion de su destino hacia el cual debe orientarse la

organizacion.

Mision: La mision es la razon de ser de una empresa es la determinacion el

proposito Unico de la misma.

La planeacion estratégica se define como un proceso que permite a los dirigentes
de una organizacion sobre las mayores orientaciones de esta, desde su mision hasta sus

planes.

Tablero de mando de control: Es una estrategia y herramienta, que se constituye
como un sistema de gestion y medicion estratégica, especificamente con el objetivo de

que la estrategia sea implementada en la organizacion.

Control: El proceso de medir los actuales resultados en relacion con los planes,

diagnosticando larazon de las desviaciones y tomando las medidas correctivas necesarias.

Toma de decisiones estratégicas: La toma de decisiones en una organizacion se
circunscribe a una serie de personas que estan apoyando el mismo proyecto. Debemos

empezar por hacer una seleccion de decisiones, y esta seleccion es una de las tareas de
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gran trascendencia. Con frecuencia se dice que las decisiones son algo asi como el motor
de los negocios y en efecto, de la adecuada seleccion de alternativas depende en gran

parte el éxito de cualquier organizacion.

2.4.  HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Hipdtesis general

El disefio de un plan estratégico contribuird mejorar la toma de decisiones
estratégicas de la empresa “Magy Importaciones E.I.LR.L” en la ciudad de Juliaca periodo

2018-2021.

2.4.2. Hipdtesis especificas

- H.E.1: Existe un débil direccionamiento estratégico y el entorno es poco

competitivo.

- H.E.2: La estrategia de la empresa es competitiva en precios y desarrolla nuevos

mercados lo que le permite mejorar la toma de decisiones estratégicas.

- H.E.3: La empresa presenta un control estratégico convencional lo que no permite

mejorar el control estratégico en la toma de decisiones.
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CAPITULO 11

MATERIALES Y METODOS

En este capitulo se expone el enfoque, el disefio y tipo de investigacion aplicada
en el presente trabajo de investigacion, igualmente se detalla la poblacion y la muestra el
cual representa el objeto de estudio, del mismo modo se explican las técnicas e

instrumentos de recoleccion y procesamiento de datos aplicados.
3.1. DISENO Y METODO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es de tipo no experimental, es aquella que se realiza
sin manipular deliberadamente variables. Es decir, es investigacion donde no hacemos
variar intencionalmente las variables independientes. Lo que hacemos en la investigacion
no experimental es observar fendmenos tal como y como se dan en su contexto natural,
para después analizarlos (Collado, Sampieri y Baptista, 2010 , pag. 151). El método de

investigacion es inductivo y deductivo en la presente investigacion.

Deductivo: Parte de lo general a lo particular ya que se permitird de la teoria
general de la planeacion estratégica y se pretende explicar los hechos y situaciones

generales de la empresa.

Inductivo: Se basa particularmente en la observacion directa de los hechos
particulares para llegar a afirmaciones del caracter general dentro del desarrollo de la
presente investigacion se utilizo herramientas de analisis para el desarrollo del plan

estratégico.
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3.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque utilizado para la obtencién de informacion necesaria en la presente
investigacion es el enfoque mixto, debido a que se usa un conjunto de procesos
sistematicos, empiricos y criticos de investigacion que implica la recoleccion y el analisis
de datos cuantitativos y cualitativos (Collado, Sampieri y Baptista, 2010, pag. 7), el
primero se aplico durante el proceso de investigacion para el area de ventas para
demostrar como esta la situacion real de esa area y que falencias cuenta, asimismo, los
datos obtenidos se les realizo un tratamiento estadistico; el segundo aspecto analisis de
datos cualitativos segun la teoria indica que la secuencia del proceso de investigacion no
se debe aplicar de manera rigurosa en la secuencia metodologica y durante el proceso de
investigacion se requirié de flexibilidad en la secuencia a seguir para replantear y
complementar diferentes aspectos, también se busc6 comprender e interpretar el objeto
de estudio a través de la percepcion producida de las experiencias de los que participaron
en la investigacion, es asi como la integracion de estos enfoques sirvié para realizar
inferencias y/o conclusiones producto de la informacion procesada a fin de lograr mayor

consistencia en la contratacion de las Hipotesis.

3.3. TIPO DE INVESTIGACION

Segun Horna (2010) el tipo de investigacion utilizado es descriptivo — analitico.
Descriptivo: especifica las propiedades, las caracteristicas o perfiles importantes de
personas, grupos empresas comunidades. Por lo dicho anteriormente, se aplico la
investigacion de caracter descriptivo ya que se describid la situacion de la empresa de
manera detallada: exponiendo su problematica sus procesos claves y puntos que
fortalecen la posicion competitiva de la empresa en el sector; todo ello con la finalidad

de realizar su planeamiento estratégico. Analitico: Consiste en el estudio de cada una de
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las partes del fendmeno, asi como sus relaciones con el todo. Se realiz6 un analisis de los

elementos estratégicos de la empresa, mediante el uso de las diferentes matrices.

3.4. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS E INSTRUMENTOS

Entrevista: Segun Horna (2010) se entrevisto al gerente a los empleados para su
formulacion de analisis FODA su mision vision como también identificamos las lineas
estratégicas de actuacion que van a contribuir en la toma de decisiones de la empresa. Se

utilizé como instrumento una guia de entrevista.

Anélisis documental: Segun Horna (2010) se analiz6 la documentacion
relacionada como documentos con que cuenta la empresa. Esta informacién permitira
obtener datos concretos para el desarrollo de la presente investigacion. Se utiliz6 como

instrumento una ficha documental.

Encuesta: Segin Horna (2010) mediante esta técnica se lograra obtener
informacion directamente desde la muestra. Es un proceso a través del cual obtendremos
datos de informacion que nos permitan explicar el problema y determinar la consecucion
de los objetivos planteados en la investigacion. La encuesta estard aplicada a los

vendedores de la empresa. Se utilizé como instrumento el cuestionario.

35. POBLACIONY MUESTRA

Poblacion: Vara Horna (2010); En el presente trabajo de investigacion la
poblacion esta constituida por todo aquel trabajador de la empresa sin importar cargo,
actividades ni su antigiiedad laboral “Magy Importaciones E.ILR.L.”. Las unidades de
estudio estan conformadas por: La gerencia y dos areas administrativas siendo en total 10

trabajadores.
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Muestra: Vara Horna (2010), Se utiliz6 un tipo de muestreo no probabilistico de

tipo intencional. EI muestreo no probabilistico son técnicas que siguen otros criterios de

seleccion (conocimientos del investigador comodidad alcance). La muestra de la

investigacion estd compuesta por: La Gerencia (1), departamento de compras (2) y

departamento de comercializacion compuesto de 7 vendedores n=10.

Procesamiento de recoleccion de datos: Se utilizo estadistica descriptiva.

El plan estratégico que se desarrollé en el presente documento fue elaborado en

funcién al modelo de planeamiento estratégico, este planeamiento se da como un flujo

que presenta el siguiente orden secuencial:

>

Se desarroll6 el andlisis del entorno de la empresa, que estd conformado por el
analisis externo y analisis interno. Analisis externo se realizd el analisis
competitivo segun el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter (rivalidad
entre empresas competidoras, entrada potencial de nuevos competidores,
desarrollo potencial de productos sustitutos, poder de negociacion de los
proveedores y poder de negociacion de los consumidores). De dicho analisis se
elabord la matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) y la interna matriz

(MEFI)

Para el andlisis y eleccion de estrategias se utilizara herramientas matrices: la
matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas (FODA); la matriz
de posicionamiento estratégico y evaluacion de la accion (PEYEA); la matriz

interna-externa (MIE); y la matriz de la gran estrategia (MGE).
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

En el presente capitulo se muestra la informacion recolectada Para cumplir con
los objetivos de esta investigacion y de acuerdo a la forma en que fue disefiada el

instrumento de investigacion, el andlisis de datos se realizé con un enfoque cualitativo.
4.1. DESARROLLO DE OBJETIVOS

4.1.1. Objetivo especifico 1: Analizar el direccionamiento estratégico y la
evaluacion del entorno a partir de las herramientas de analisis estratégico de

la empresa
4.1.1.1. Direccionamiento estratégico y analisis del entorno
a. Vision

Vision actual: Abrir una nueva sucursal en el mercado de cusco ya que
actualmente contamos con una sucursal en Sicuani y nos esta generando ganancias

considerables.

Desarrollando la vision: El desarrollo de la vision se realizd de acuerdo de las

expectativas del gerente.

Tabla 2: Componentes desarrollo de la vision

Componentes de vision

Preguntas Respuesta
¢ Como nos vemos en el futuro? Ser reconocidos como la empresa lider en la venta
mayorista y minorista de productos de articulos de
cocina

¢ Qué queremos hacer en el futuro? Incursionando en nuevos mercados y consolidar
relaciones a largo plazo con nuestros clientes y
proveedores.
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Formulacion de la vision (propuesta)

Ser reconocidos como la empresa lider en la venta mayorista y minorista de
productos de articulos de cocina incursionando en nuevos mercados y consolidar

relaciones a largo plazo con nuestros clientes y proveedores.

b. Misidn

Misidn actual: Segun las investigaciones en la actualidad la empresa su mision

es, Comercializacion de productos a precios competitivos.

Desarrollo de la mision

Tabla 3: Componentes y desarrollo de la mision

Componentes de la mision

Pregunta Respuesta

Clientes: ¢quiénes son los clientes de la empresa? La mayor demanda proviene de otras ciudades del
admbito regional.

Productos y servicios: ;cuales son los productos Amplia gama de productos econdmicos de
y servicios mas importantes de la empresa? articulos de cocina y del hogar.

Mercados: ¢en dénde compite la empresa En el mercado del &mbito regional.
geograficamente?

Preocupacion por la supervivencia, el Laempresaha mejorado considerablemente en los
crecimiento y la rentabilidad la empresa: ;jestd  Ultimos afios.

comprometida con el crecimiento y la rentabilidad

la empresa, esta comprometida con el crecimiento

y la solidez financiera

Filosofia: ;cuales son las creencias basicas los Se identifica con los clientes y empleado,
valores las aspiraciones y las prioridades éticas de fomentando lealtad, respeto y amabilidad.
la empresa?

Concepto que tiene la empresa de si misma: Diversidad de productos y el precio es competitivo
¢cual es su cualidad distintiva o su mayor ventaja  con el mercado.
competitiva?

Preocupacion por los empleados: ¢losempleados Los colaboradores son parte esencial de la empresa
son valiosos para la empresa? ya que ellos estdn en contacto directo con los
clientes.
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Formulacion de la mision (propuesta): Somos una empresa dedicada a la
comercializacion mayorista y minorista de productos de articulos de cocina y del hogar,
en el mercado del ambito regional, satisfaciendo a las necesidades de nuestros clientes
con un portafolio amplio de productos a los mejores precios del mercado dentro de un

ambiente de responsabilidad, lealtad, respeto y amabilidad.

C. Valores para la empresa

Respeto: Entre los integrantes de nuestra organizacion, sin considerar la
jerarquia, asi como también con nuestros clientes, que son la razén de ser

de nuestro negocio.

- Honradez: En cada uno de nuestros actos, siendo justos con nuestros

colaboradores, con nuestros jefes y nuestros clientes.

- Compromiso: Debemos estar comprometidos con el servicio, nos

debemos hacia nuestros clientes.

- Amabilidad: Siempre el personal sera amable con sus clientes para tener

el mayor nimero de clientes.

- Lealtad: Cumplir con lo que hemos prometido, incluso cuando las
circunstancias son adversas tanto en socios Yy trabajadores.
Trabajo en equipo: Cuando se trabaja en equipo, se atnan las aptitudes
de los miembros y se potencian sus esfuerzos, disminuye el tiempo

invertido en las labores y aumenta la eficacia de los resultados.

d. Anélisis del entorno: Toda empresa debe tomar en cuenta el entorno que la rodea

y ademas debe evaluar los recursos y capacidades que maneja. Es decir, un
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empresario debe estar atento a lo que sucede en el interior de su organizacion

como a la que sucede fuera de ella:

> Evaluacion externa PESTE: La evaluacion externa revela las
oportunidades y amenazas claves, asi como la situacion de los
competidores en el sector de la empresa. El proposito de la evaluacion
externa es ofrecer informacion relevante a los gerentes, tanto para iniciar
el proceso conducente a la formulacion de estrategias que permitan sacar
ventaja de las oportunidades como para evitar y/o reducir el impacto de las
amenazas, conocer los factores claves para tener éxito en el sector
industrial, y asi vencer a la competencia. La evaluacion externa estard
analizada en cuatro Categorias de factores externos claves que afectan
directamente a los productos, mercados y organizaciones que compiten en

el sector estudiado a través del analisis de las siguientes fuerzas:

- Factores politicos legales: Los grandes factores que estan afectando
de manera sustancial y las que nos favorece a “Magy Importaciones

E.I.LR.L” son las siguientes:

Las ideologias y partidos politicos relevantes. Dependiendo de la
ideologia del partido politico que esté en el poder se estableceran
unas directrices u otras respecto a aspectos relacionados con el
aumento de empleo, tipos de contrato, subvenciones, impuestos,
suba de precios por fuerza externas etc. y esto repercutira en la

empresa.

La legislacion En cuanto al cumplimiento de los requisitos legales

Magy Importaciones pretende no incurrir en sanciones, generar una
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diferenciacion en la region y dar ejemplo a través del adecuado
cumplimiento al procedimiento de creacion de la empresa,
inscribirse legalmente ante la Sunat y contar con el permiso de
funcionamiento por parte de la municipalidad. De tal manera la
empresa cuenta con papeles en regla para su funcionamiento

realizando sus aportaciones tributarias mensualmente.

Factores econdmicos: Dentro de este factor se esta considerando la
politica monetaria en relacion entre los tipos de interés y los
préstamos. Influye en la empresa a la hora de obtener financiacion.
Este tipo de politica est4 controlado por el Banco Central de Reserva
y la superintendencia de banca y seguros (SBS) quienes de alguna
forma pueden regular las tasas de interés existentes en el mercado.
En la economia peruana y en especial a los empresarios peruanos
debe interesarles mucho lo que suceda con el délar ya que estos
realizan compras en dolares, si el dolar sigue subiendo los productos
seran mas caros para el consumidor peruano, ya que los
importadores compran en délares ya que muchos de los insumos
vienen del extranjero y son pagadas en moneda norteamericana. En
el PerG gran parte de los créditos de las personas naturales y de las
empresas son en ddlares, alrededor de 43%. Si la moneda
estadounidense sube mucho, las personas y empresas que tienen
deudas en ddlares y cuentan con ingresos en nuevos soles se veran

afectadas.

Factores tecnoldgicos: Los avances tecnoldgicos que dia a dia

evolucionan implican que las empresas de este rubro estén acorde a
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la vulnerabilidad de las necesidades, incorporando sistemas de
cémputo que permitan al gerente tener informacion a la mano para
tomar decisiones rapidas y efectivas, es una gran ventaja frente a los
que no tienen, este factor es una amenaza puesto que la empresa

sigue con un sistema tradicional de control en sus productos.

- Anélisis industrial o sectorial: La esencia de la formulacion de la
estrategia competitiva en relacionar la empresa con su medio
ambiente. EI medio ambiente es muy amplio e incluye fuerzas de
todo tipo. El aspecto més relevante son los sectores en los cuales
compite la empresa. En la siguiente tabla se aprecia lo mencionado

anteriormente.

Amenaza de nuevos competidores: La ciudad de Juliaca es una
ciudad con mayor crecimiento poblacional, la actividad comercial
realizada dentro de los alrededores de los mercados es un indicador
de crecimiento economico. El rol comercial de Juliaca esta
expresado en la oferta de diversos tipos de equipamiento comercial,
donde los principales establecimientos se ubican en el area central
atrayendo a una gran cantidad de empresas que quieren entrar en el
mismo rubro. La ciudad de Juliaca es un mercado de inversion ya

gue cuenta con economia y Ccrece de manera constante

Se llego a la conclusién de que su impacto sobre la empresa es alto
tomando en consideracion Los factores que se calificaron son:

Importancia de la economia a escala, Altos requerimientos de
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experiencia, Canales de distribucion, Requerimiento de capital y

Diferenciacion de producto.

Rivalidad entre los competidores actuales. Existen pequefios
negocios de empresas que se dedican al rubro de venta distribuidora-
mayorista de menaje de cocina y hogar que se encuentran ubicados
principalmente a los alrededores como Benigno Ballén, San José, en
la calle San Martin y Tupac. Las empresas competidoras en estos
altimos afios han incrementado en gran nimero. En cuanto los
precios la empresa cuenta con algunos productos a precios mas bajos
que la competencia y el resto igual que la competencia. Su impacto
sobre la empresa es medio tomando en consideracion factores de
calificacion como Diversidad de competidores, Competencia de
precios, rivalidad en aprovechamiento de oportunidades, busqueda

de posicionamiento.

Tabla 4: Los principales competidores de la empresa

EMPRESA RUC
Empresa Nibelu E.I.R.L 20602830561
Da & Wa Empresa E.I.R.L 20448393691
Comercializadora Barrios E.I.R.L 20601613213
Distribuciones Mila E.I.R.L 20602224202
Distribuidora Melani H&M E.I.R.L 20602489206
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Poder de negociacion con los proveedores: La empresa “Magi Importaciones”
trabaja con diferentes proveedores que se encuentran en la ciudad de Lima, de los cuales
adquiere diversas mercaderias, como locerias vidrierias, la negociacion con los
proveedores se realiza de tres formas: la primera es la negociacion via wasap y telefénica
ya que el proveedor envia las fotos de los productos y el pago es a través de dep6sito a la
cuenta de la empresa. La segunda forma es por medio de un trabajador quien realiza las
compras de las empresas que solo realizan ventas directas estas dos formas es la que se
realiza semanalmente. En cuanto al traslado y él envi6é de la mercancia se encarga el
proveedor el cual tarda dos dias y se realiza a través de la empresa de transportes Grael y
el altiplano. La tercera forma de negociacion es la directa donde el mismo gerente realiza
las compras cada dos meses de las diversas tiendas y en ese caso el pago es en efectivo y
la entrega de la mercancia también para el traslado de la mercancia se realiza atreves de
un estibador. Cuanto a la negociacion de precios se da por cantidad de compra realizada
es decir mayor cantidad mayores son los descuentos, la entrega de la mercancia es sin

crédito.

Realizando el andlisis correspondiente se llega a la conclusion de que el poder de
negociacion con los proveedores es medio pues existe un gran nimero de proveedores
que ofrecen ese tipo de mercancias. Para ello se tomd en consideracion factores de
calificacion como Economia de crecimiento, Fidelizacion de los proveedores, Presencia

de productos sustitutos.
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Tabla 5: Principales proveedores

PERIODO 2018

EMPRESA RUC

YANG 20603196326
PANDA CHINA IMPORT & EXPORT S.A.C 20562704931
CYD 20603036566
MEI MEI 20515007921
LY Q 20562683161
IMPORTADORA VALERIA 20501751384
UNION YCHICAWA 20100047137
CHILDREN 20547444125
XING 20501848388
CASA RAM SAC. 20537121182
HIPOCAMPO POWER REFLE S.A.C. 20552283377
MALU 20437092592
FEI IMPORT Y EXPORT S.A.C 20552580151
BRAVO KING S.A.C. 20547506171
PUCCLLANA S.A.C. 20546714315
IMPORT Y EXPORT MANCHANG S.A.C. 20521636255
IMPORTACIONES ANAJUL 10167713519
COMERCCIAL BELLA SUR S.A.C. 20504218644
IMPORT NEW TRADE E.I.LR.L. 20550217878
COMERCIAL ERRE CON ERRE E.I.R.L. 20601461511
IMPORTACIONES MEGA CENTO BIGUITE 20601104394

Poder de negociacion de los compradores: El gerente menciona que la mayor
demanda proviene de otras ciudades como Arequipa, Cusco, Puno, Ayaviri,Azangaro

Lampa,Masuco, Puerto Maldonado, llave, Yunguyo y Sicuani, quienes compran los
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productos en la ciudad Juliaca y se lo llevan a sus ciudades especialmente los dias lunes
y jueves. El nimero de clientes varia pero aproximadamente tenemos clientes
concurrentes que vienen una vez por mes 0 mas de una vez a al mes son de 300 clientes

a 400, Por otro lado, atendemos clientes unitarios.

Se podria decir que algunos clientes estan informados ya que cotizan los precios
de los productos, la variedad productos nuevos que trae la competencia, pero cabe
mencionar que tenemos clientes fieles, Los clientes son personas que buscan variedad de
productos y el precio que sea competitivo con el mercado. No hay muchas empresas que
gocen de buena fama, muchas veces ha habido incumplimientos en cuanto a las
caracteristicas de entrega de la mercancia y malos tratos, y muchos han cambiado de
proveedor en reiteradas oportunidades buscando uno que realmente cumpla con las

expectativas del cliente.

Su impacto sobre la empresa es alto tomando en consideracion factores de

calificacion como Sensibilidad del cliente precio e impacto en calidad de servicio.

Tabla 6: Clasificacion de los clientes de Magy importaciones

Clasificacion de los Caracteristicas Nivel de
clientes de Magy negociacion
importaciones

Clientes al por mayor La empresa Magy importaciones Alto
ofrece descuentos de acuerdo al
volumen de compra.

Estos  clientes se  vuelven
distribuidores finales por tal motivo
sus compras son semanales o
mensuales cuando los clientes
provienen de otras ciudades,
también cuenta con clientes que
realizan sus compras diarias o
interdiarias.

Clientes normales Son clientes que compran los Alto
productos para su utilizacion

No negocian sus precisos de los
productos por lo que son mas
elevadas.
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Amenaza de productos sustitutos: La empresa ofrece los mismos productos que
la competencia la diferencia que se puede resaltar es la diversidad de productos y los

precios que son competitivos en el mercado.

Sobre la empresa es alto tomando en consideracion factores de calificacion como

Precios bajos de los sustitutos e Insatisfaccidn del servicio.

> Evaluacion interna: La variable interna es una de las mas importantes por cuanto
se analiza a la empresa de forma minuciosa cada una de las areas que la integran
y se evidencia un sinceramiento tanto de los procesos como también del manejo

de los recursos de que dispone.

Area de gerente: Respuesta: “Magy Importaciones E.I.R.L” es una empresa
familiar quien en el area de gerencia esta conformada por uno de los duefios de la empresa,
quien se encarga de realizar depositos de cuenta asimismo también realiza las compras.
Por otro lado, El area de gerencia presenta ciertas deficiencias en el control de gestion de
otras areas. En lo que respecta al monitoreo del negocio, el gerente recibe un reporte de
las ventas mensuales, cabe resaltar que la gerencia es competitiva y su gestion permite
hacer frente a la competencia, ya que el gerente tiene un amplio Conocimiento del negocio

en relacion a los clientes y a la competencia.

Area financiera contabilidad: El area financiera la empresa esta manejada por
el Gerente Propietario con el apoyo del Contador quien maneja de manera estable las
declaraciones a la Sunat de las compras y ventas realizadas mensualmente. Los gastos y
pagos a los proveedores que necesita la empresa, son autorizados y manejados por sus

propietarios del mismo modo los ingresos de dinero por ventas.

Area de logistica: Respuesta: Esta area es el encargado de realizar el

abastecimiento de mercaderia, se realiza de tres formas: la primera es la negociacion via
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wasap Y telefénica ya que el proveedor envia las fotos de los productos y el pago es a
través de depdsito a la cuenta de la empresa. La segunda forma es por medio de un
trabajador quien realiza las compras de las empresas que solo realizan ventas directas
estas dos formas es la que se realiza semanalmente. La tercera forma de compras es la
directa donde el mismo gerente realiza las compras cada dos meses de las diversas tiendas
y en ese caso el pago es en efectivo y la entrega de la mercancia también para el traslado
de la mercancia se realiza atreves de un estibador. La compra de mercancias se realiza
Variando productos por semana y manteniendo las que tienen alta rotacion. La empresa

cuenta con un gran numero de proveedores quien por supuesto las relaciones son buenas.

Area de ventas:

A continuacion, se da a conocer y analizar cdmo se encuentra actualmente el area

de ventas a través de encuentras aplicadas a los vendares de la empresa.

La empresa cuenta con 7 vendedores. En cuanto a las ventas se realizan 6 dias en
la semana. Asimismo, los precios son acorde a la competencia como también se realiza
descuentos a clientes que llevan un monto superior a 500 o 1000 soles; otro tipo de

descuento es por producto.

En cuanto al manejo de registro de ventas se realiza manualmente cada mes y por

ultimo mencionaremos las deficiencias en el area de ventas:

o Uno de los problemas frecuentes son las quejas de los clientes
o Carencia de algunos productos
o El establecimiento es muy pequefio para realizar las ventas especialmente los dias

lunes y jueves ya que existe mayor afluencia de clientes.
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Tabla 7: Ventas realizadas por semana

PREGUNTA N°1: ¢ Cuantos dias a la semana se realizan las ventas?  F| %
2 dias 0 0
4 dias 0 0
6 dias 7 100
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.

Ventas realizadas en la semana
4 dias
0%

= 2 dias
= 4 dias
= 6 dias

6 dias
100%

Figura 5: Ventas realizadas por semana

A lainterrogante 1: Se llego a la conclusion que las ventas se realizan 6 veces a

la semana.

Tabla 8: Precios

PREGUNTA N°2: ¢los precios son acordes a la competencia? FI %

Sl 6 85
NO 1 14
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.
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Precios

NO
14%

=S|
= NO

86%

Figura 6: Precios

A la interrogante 2: Se llegé a la conclusidn que 14% considera que los precios

no son acordes al mercado, y el 86% indican que los precios si son acordes al mercado.

Tabla 9: Descuentos

PREGUNTA N°3: ¢Existe flexibilidad, descuentos? Fl %

Sl 7 8
NO 0 14
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.

Descuentos
NO

0%

=S|
= NO

100%

Figura 7: Descuentos

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
277 Altiplano

A lainterrogante 3: Se llego a la conclusion que 0% considera que no existe

flexibilidad de precios, y el 100% indican que existe flexibilidad de descuento.

Tabla 10: Registro de ventas

PREGUNTA N°4: d. ¢El manejo del registro de ventas se realiza

manualmente? FI %
Sl 7 85
NO 0 14
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.

Registro de ventas
NO
0%

u S|
= NO

100%

Figura 8: Registro de ventas

A la interrogante 4: Se llegd a la conclusion que el control de registros de

mercaderia lo realizan de manera convencional.

Tabla 11: Problemas en el area de ventas

PREGUNTA N°5: ;Existe problemas en el area de ventas? El %

Sl 6 85
NO 1 14
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicada.
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Problemas en are de ventas

NO
14%

u S|
= NO

S
86%

Figura 9: Problemas en el area de ventas

A la interrogante 5: Se llegd a la conclusion que 14% indica que la empresa
cuenta con problemas, y el 86% considera que la empresa no cuenta con ningun tipo de

problemas.

Tabla 12: Incremento de ventas

PREGUNTA N° 6: ¢Qué dias aumentan las ventas? FI %

Lunes -Jueves 7 85
Martes-Lunes 0 0
Miércoles-Sabado 0 0
Viernes-domingo 0 0
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
= Altiplano

Dias que incrementan las ventas
Viernes-domingo
0%

= Lunes -Jueves
= Martes-Lunes
= Miércoles-Sabado

Viernes-domingo

Lunes -Jueves
100%

Figura 10: Incremento de ventas

A la interrogante 6: Se llegd a la conclusion que los dias que mas incrementan

las ventas son los dias lunes y jueves.

Tabla 13: Ventas en el afio 2016, 2017 y 2018

PREGUNTA N°2: ¢ Las ventas aumentaron o se mantienen estables en

relacion a los afios 2016, 2017 y 2018? FI. %

Sl 6 85
NO 1 14
TOTAL 7 100

FUENTE: Encuestas aplicadas.

incremento de ventas 2016, 2017 y 2018?

NO
14%

=S|
= NO

|
86%

Figura 11: Ventas en el afio 2016, 2017 y 2018
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A la interrogante 7: Se lleg6 a la conclusion que 14% indica que la empresa
incremento sus ventas en relacion a los siguientes afios 2016, 2017, 2018, y el 86%

considera que si incremento las ventas durante los afios mencionados.

MATRIZ DE EVAUACION DE FACTORES EFE

Tabla 14: Matriz de evaluacion de factores externos

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
OPORTUNIDADES

Oferta de diversidad de productos en el rubro 0.06 3 0.18
Estabilidad politica y econdmica del pais 0.07 2 0.14
Ubicacion dentro de una zona comercial en expansién 0.07 3 0.21
Apertura de nuevos mercados y puntos de ventas 0.09 3 0.27
Facilidad para acceso al crédito 0.06 2 0.12
Tendencia creciente del manejo de las redes sociales 0.07 1 0.07
Politicas de gobierno favorables para la generacién de 0.06 1 0.06

microempresas.

Diversidad de clientes mayoristas en la ciudad de Juliaca 0.8 2 0.16

SUBTOTAL 0.56 1.21

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
AMENAZAS

Nuevos competidores con amplio portafolio de productos 0.08 3 0.24

Inestabilidad del cambio del dolar 0.07 3 0.21

Desarrollo acelerado de competencia 0.05 2 0.1

Competidores con mejores ventajas competitivas 0.06 2 0.12

Competencia desleal, por competidores que ingresan al 0.06 2 0.12

Mismo cliente con el mismo producto.

Incremento del precio del petrdleo 0.07 2 0.14
Conflictos sociales 0.05 2 0.1

SUBTOTAL 0.44 1.03
TOTAL 1 2.24

PESO: 0.0 = No importante 1.0=Muy importante
VALOR: 4 = Respuesta superior, 3= respuesta superior media, 2=respuesta media y 1= respuesta mala.
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INTERPRETACION: EIl total del peso ponderado para la empresa “Magy
Importaciones E.I.LR.L” 2,24, lo cual indica que se encuentra por debajo del promedio
ponderado, esto significa que la empresa no se esta esforzando por aprovechar al maximo
las oportunidades existentes y no esta tratando de minimizar los peligros que conllevan

las amenazas.

En esta matriz la oportunidad mas importante que se le presenta a la industria es

la Apertura de nuevos mercados y puntos de ventas, con un peso ponderado de 0,09.

ANALISIS DEL SECTOR

Tabla 15: Anélisis del sector

FACTORES DE ANALISIS ESCALAS
ENTRADA POTENCIAL DE POSIBLES BAJA MEDIA  ALTA
COMPETIDORES
e requerimiento de experiencia X
e requerimiento de capital X
e Ingreso de competidores al mercado y tomar posesion
parte del mercado ya sea reduciendo precios o X
diferenciandose.
TOTAL 0 1 2
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES BAJA MEDIA  ALTA
e Fidelizar a nuestros proveedores. X
e Costos altos, para negociar productos X
TOTAL 0 1 1
RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS BAJA MEDIA  ALTA
o Rivalidad en aprovechamiento de oportunidades X
e  Guerra de precios entre empresas en el rubro X
e Diversidad de productos ofrecidos por otras empresas X
TOTAL 0 2 1
AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS BAJA MEDIA  ALTA
e  Empresas que venden mercaderias similares. X
e  Precios bajos de empresas suplentes X
e Elingreso de empresas informales X
e Ingreso empresas con mercaderias innovadoras. X
TOTAL 1 1 2
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES BAJA MEDIA  ALTA
e Requieren diversidad de productos X
e Precios accesibles X
e  Atencidn especializada X
TOTAL 0 1 2
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INTERPRETACION: Después de haber realizado un analisis de las 5 fuerzas de
Porter se concluye que la empresa “Magy Importaciones E.LLR.L” se encuentra en una
buena posicion competitiva. Posee un buen servicio con el cliente y variedad de productos
y precios competitivos, condiciones altamente valoradas en el mercado y que muy pocos

poseen.

Entrada potencial de posibles competidores su impacto sobre la empresa es alto
ya que. El mercado es atractivo, por lo que se encuentra ante la amenaza latente de la
entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente empresas que tienen

respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de productos a un menor precio.

Poder de negociacion de los proveedores Su impacto sobre la empresa es medio,
ya que hay muchas empresas que ofrecen los mismos productos encontrando proveedores

que otorguen descuento significativo y que permiten ofrecer precios mas maédicos

Rivalidad de empresas competidoras su impacto sobre la empresa es medio: es
casi no fuerte y hay una demanda existente por lo que aumentar el nimero de clientes y

a su vez fidelizarlos es una contribucion positiva a largo plazo.

Amenaza de ingresos de productos sustitutos su impacto sobre la empresa es alto:
no existen aln empresas que presten buena calidad de servicio y los precios no son tan

competitivos.

Poder de negociacion de los compradores su impacto sobre la empresa es alto:
Para los clientes, la diversidad y los precios de productos es una caracteristica altamente

valorada por los clientes y puede ayudar a fidelizarlos.
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Matriz Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Tabla 16: Matriz evaluacion de factores internos

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION

FORTALEZAS.

Buenas relaciones con los proveedores 0.06 4 0.24
Conocimiento del negocio en relacion a los clientes y 0.06 4 0.24
a la competencia
Variacién de productos por semana 0.07 3 0.21
Cuenta con sucursal 0.04 3 0.12
Precios Competitivos 0.08 4 0.32
Experiencia en la industria 0.07 4 0.28
Cuenta con locales propios 0.05 3 0.15
ubicacion estratégica del local 0.06 4 0.24
SUBTOTAL 0.49 1.8

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
DEBILIDADES
Tamafio del establecimiento mediana en comparacién 0.07 1 0.07
con la competencia.
Carencia de estrategia administrativa y ventas 0.08 2 0.16

Bajos recursos financieros 0.08 2 0.16
Inexistencia de mecanismos de control 0.07 2 0.14
No se comercializa con variedad de productos 0.07 2 0.14
Crecimiento desorganizado de la empresa 0.06 2 0.12
Pasividad en el &rea de ventas 0.08 2 0.16
SUBTOTAL 0.51 0.95

TOTAL 1 2.75

PESO: 0.0 = No importante 1.0=Absolutamente importante
VALOR: 4 = Respuesta superior, 3= respuesta superior media, 2=respuesta media y 1= respuesta mala.
INTERPRETACION: Después de analizar cada una de las areas de la empresa
se pudieron determinar los factores que caracterizan a esta organizacion, sus fortalezas y
debilidades, las mismas que fueron trabajadas con el gerente general, quien a su vez
acepto las conclusiones a las que llegd el equipo de trabajo; se elabord la Matriz de
Evaluacion de Factores Internos (MEFI), obteniendo un valor ponderado de 2.75, lo cual
nos indica que la empresa esté utilizando adecuadamente sus fortalezas, minimizando sus

debilidades.
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4.1.2. Objetivo 2: ldentificar las estrategias de la empresa considerando las
matrices de analisis estratégico para mejorar la toma de decisiones

estratégicas

4.1.2.1. Andlisis y eleccion de la estrategia

Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades foda

Tabla 17: Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades

FACTORES
INTERNOS

FACTO
RES
EXTER
NOS

FORTALEZAS

F1: Buenas relaciones con los
proveedores

F2: Conocimiento del negocio en
relacion a los clientes y a la
competencia

F3: Precios competitivos

F4: Buen uso del capital del trabajo
F6: Cuenta con locales propios

F7: Ubicacidn estratégica del local

DEBILIDADES

D1: Carencia de planes estratégicos
administrativos y de gestion.

D2: Inadecuada entrega de pedidos a
tiempo.

D3: Falta de control en el proceso de
entrega de los productos a los
clientes.

D4: Falta de estrategias de
motivacion  y/o programas de
capacitacion al personal en atencion
al cliente.

D5: Falta de surtido de productos
para la distribucién y venta para los
clientes

OPORTUNIDADES

O1: Diversidad de productos en el
rubro.

0O2: Estabilidad y econdmica del
pais.

03: Zona comercial en expansion.
04: Diversidad de  clientes
mayoristas y minoristas en la region.
O5: Facilidad para acceso al crédito
06: Tendencia creciente del manejo
de internet y redes sociales para el
desarrollo comercial.

O7: Politicas de gobierno favorables
para la generacion de microempresas.

FO: ESTRATEGIAS
Aperturar nuevos
establecimientos 'y canales de
distribucion de mercaderia a
clientes mayoristas y minoristas de
la regi6bn para generar mayores
utilidades. (F2, F3, F4, F7, 01, 02,

FO1:

03, 04, 06)
FO2: Conservar las buenas
relaciones con nuestros

proveedores para brindar variedad
y productos de calidad a nuestros
clientes. (F1, F2, F7, O1, O5, O6)

FO3: Fidelizar a mas clientes
logrando posicionamiento en el
mercado (F2, F3, F7, 03, 04, O6)

DO: ESTRATEGIAS
DO1: Evaluacion de los objetivos
estratégicos de la empresa. (D1, O3,
0o7)
DO2: Incrementar la cartera de
productos para generar mayores
ventas. (D5, O1, O3, O5)
DO3: Mejorar la venta y entrega de
pedidos realizando programaciones
de tiempo en funcién a la ubicacion
geografica. (D2, D3, 04, 0O6)
DO3: Optimizar la  gestion
administrativa e incrementar la
rentabilidad de la empresa. (D1, 02,
03, 07)

AMENAZAS
Al: Nuevos competidores con amplio
portafolio de productos innovadores.

A2: Inestabilidad del cambio del
délar
A3: Desarrollo acelerado de

competencia

A4: Competencia desleal de
competidores.

A5: Incremento del precio del
petréleo

FA: ESTRATEGIAS
FAL: Mantener buenas relaciones
con nuestros proveedores para
brindar un amplio surtido de
productos con calidad a los
clientes. (F1, A1, A3)
FA2: Mantener un éptimo uso del
capital 'y  contrarrestar la
inestabilidad financiera. (F4, F7,
A2, A5)
FA3: Mejorar la oferta a clientes
con  productos de calidad
generando satisfaccion de los
mismos.
F1, F2, Al, A3)

DA: ESTRATEGIAS
DAL: Orientar en temas de atencion
al cliente a la fuerza de ventas de la
empresa. (D4, A2, A4)
DA2: Diversificar  los
productos segln categorias y
precios. (D5, Al, A3, A4)
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Sumar puntajes eje “x”’ y eje “y”
X =FI +VC 3.8 -2.3
Y =EE+FF -3.5 3.71
P ortaleza
Financiera (FF)
F
-
4—_
(1.5, 0.21)
. T
Ereuta]a 1 1 1 i 1 I*'I | 1 i | iﬁlﬂ
Competitiva <1 T T 771> Industrie
VG T- FD
_é_
Tv_-
Estabilidad del
Entomo (EE)

Figura 12: Grafica de la matriz PEYEA
Nota: El vector direccional de la ubicacion de una empresa es agresivo, conservador, defensiva
INTERPRETACION: La Matriz PEYEA nos ayudd a determinar una apropiada
postura estratégica de la empresa y de sus unidades de negocio, “Magy Importaciones
I.E.R.L” se encuentra en la postura agresiva por lo que la empresa se encuentra en una
posicion excelente para utilizar sus fortalezas internas para asi poder aprovechar las
oportunidades externas superar las debilidades internas y evitar amenazas externas
dandonos como resultado las siguientes estrategias penetracion de mercados, desarrollo

de mercado, desarrollo de productos, integracién vertical, diversificacion conglomerada.
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Entonces para este cuadrante se recomienda a la empresa tomar las siguientes estrategias
intensivas: Penetracion de mercados, desarrollo de mercado, diversificacion

conglomerada.

MATRIZ INTERNA EXTERNA IE

Tabla 19: Matriz interna externa

Unidad de negocio EFE EFI

MAGY 2.24 2.75
IMPORTACIONES

TOTAL, PONDERADO EFI

FUERTE PROMEDIO DEBIL
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99
1.0
4.0 30 275 2.0
ALTO I 1 11
3.0a4.0
3.0
MEDIO AV V VI
2.0a2.99
2.24 ()
3:[ 20
- VII VI IX
O BAJO
= 10a199
1.0

Figura 13: Grafica Matriz interna externa (IE)

Nota: Estos valores estan representados por los resultados de la MEFE Y MEFI
INTERPRETACION: Para la elaboracion de la matriz IE se tuvo en cuenta la

siguiente informacién: EIl total ponderado de la matriz EFI para la empresa “Magy

Importaciones I.E.R.L” es de 2,24 y el total ponderado de la matriz EFE es de 2.75 por lo

que se ubica en la region 2. Se debe adoptar las estrategias de: Penetracion de mercado.
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Matriz de la gran estrategia (GE)

TOTAL, PONDERADO EFI

Répido de crecimiento del mercado

N\
Cuadrante 11 Cuadrante |
Magy Importaciones
POSICION POSICION
COMPETITIVA < > COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
Cuadrante 111 Cuadrante 1V

\'%

Lento crecimiento de mercado
Figura 14: Grafica matriz gran estrategia
Nota: datos extraidos de la matriz MEFI
INTERPRETACION: Segun el analisis para el caso de la empresa “Magy
Importaciones I.E.R.L.”, se ubica en el cuadrante | por lo que se deberia de desarrollar
las estrategias de: Desarrollo de mercados, penetracion en el mercado y diversificacion

concéntrica.
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Matriz de la decision

Tabla 20: Matriz de decisién (MD)

N° ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS FODA PEYEA IE GE TOTAL

El Abrir nuevos establecimientos donde exista X X X X 5
mayor afluencia y acceso a mas clientes.

E2 Establecer alianzas estratégicas con los X X X X 4
proveedores buscando reducir los costos

E3 Hacer uso eficiente del internet creando redes X X X X 4
sociales como Facebook y wasap para realizar
publicidades y brindar informacién sobre el
portafolio de productos

E4 Aprovechar la ubicacién y fidelizar a méas X 1
clientes.

E5 convenir con una empresa de transporte de X X X X 4
carga

E6 Ofrecer descuentos especiales a clientes X X X X 4
frecuentes

E7 Mantener un estricto control sobre el proceso X 1

de atencién al cliente ya que ello se basaen la
satisfaccion de los mismos

E8 Establecer estrategias de X 2
fortalecimiento para el mejoramiento
y desarrollo de la sucursal para
incrementar los niveles de venta.

E9 Implementar un sistema de cdmputo que X 1
facilite el ingreso de las ventas diarias, y para
llevar el registro del ingreso y salidas de la
mercancia

E10 Establecer  mecanismos  para  hacer X X X X 4
seguimiento de resultados de procesos y
tomar las acciones de acuerdo a los resultados

E1l Formular lineas de accién para desarrollar un X

sistema de control
E12 Diversificar el portafolio de productos X X X X
E13 Afianzamiento de relaciones comerciales con X

los bancos para obtener crédito

E14 Implementar un plan estratégico para marcar X
un objetivo claro logrando fortalecer la toma
de decisiones.

E15 implantar sistemas de informacion para X 1
planificar el flujo de efectivo y contar con
informacién actualizada para la toma de
decisiones

Nota: métodos utilizados: FODA, PEYEA, I-E Y GE
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4.1.3. Objetivo 3: Conocer el control estratégico considerando la herramienta del
cuadro de mando integral, para mejorar en la toma de decisiones de las

estratégicas

4.1.3.1. Evaluacion y control estratégico

La empresa “Magy Importaciones E.LR.L” lo realizamos manualmente en todas
sus areas; cada trabajador tiene su control ya que estan divididos por funciones; no cuenta
con tecnologia por lo que més adelante tiene pensado implantar equipos de computo para
controlar los inventarios y salidas de mercancias por lo que las decisiones las toman de

acuerdo a las circunstancias que se presenta.

Herramienta del cuadro de mando integral (CMI)

Tabla 21: Herramienta del cuadro de mando integral

ESTRATEGIAS PERSPECTIVAS
FINANCIERA CLIENTES PROCESOS APRENDIZAJE
INTERNOS Y
CRECIMIENTO
Apertura nuevos establecimientos y canales de X

distribucién de mercaderia a clientes mayoristas y

minoristas de la regién para generar mayores

utilidades.

Conservar las buenas relaciones con nuestros X

proveedores para brindar variedad y productos de

calidad a nuestros clientes.

Fidelizar a mas clientes logrando posicionamiento X

en el mercado

Mantener buenas relaciones con nuestros X
proveedores para brindar un amplio surtido de

productos con calidad a los clientes.

Mantener un 6ptimo uso del capital y contrarrestar X

la inestabilidad financiera.

Mejorar la oferta a clientes con productos de X

calidad generando satisfaccion de los mismos.

Evaluacion de los objetivos estratégicos de la X
empresa.

Incrementar la cartera de productos para generar X
mayores ventas.

Mejorar la venta y entrega de pedidos realizando X
programaciones de tiempo en funcion a la ubicacién

geogréafica.

Optimizar la gestion administrativa e incrementar la X

rentabilidad de la empresa.

Orientar en temas de atencion al cliente a la fuerza X
de ventas de la empresa.

Diversificar los productos segin categorias y X
precios.

Nota: Resumen del analisis de las matrices, contabilizando concurrencias
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Objetivos estrategicos generales

1. OLP 1: incrementar la rentabilidad y fortalecer la parte financiera para el 2023.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Lograr una eficiente gestion

administrativa e incrementar las ventas de la empresa.

Meta

° Incrementar la rentabilidad en 2% mensual

Rentabilidad de ventas = Utilidad neta/ventas netas

Indicadores
Condicién Color del indicador Descripcion
<= 0% Rojo (deficiente) El valor inferior a su meta
1% al 29.99% Amarillo (en proceso) El valor igual a su meta
>= 30% a mas Verde (aceptable) El valor mayor a su meta

FUENTE: Meza (2004).

Acciones

o Seguimiento de los indicadores de utilidad.

o Mantener actualizado el estado financiero de los establecimientos.

o Implementar un sistema de cdmputo para llevar el registro de ingresos y egresos.
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2. OLP 2: Ampliar la cartera de clientes brindando un servicio competitivo y de
calidad a clientes minoristas y mayoristas para lograr posicionamiento en el

mercado.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Ofrecer productos de calidad y
variado que respondan las expectativas del cliente e incrementar el grado

de satisfaccion.

Meta

o Incremento de portafolio de productos 50% mensual.

Satisfaccion del cliente = ((# marcas afio 2- # marcas afio 1)/#marcas afio

1)*100

Indicadores (base 1%b)

Condicion Color del indicador Descripcion

<=10% Rojo (deficiente) El valor inferior a
su meta

11% - 16% Amarillo (en proceso) El valor igual a su
meta

>16% Verde (aceptable) El valor mayor a su
meta

FUENTE: Meza (2004).

Acciones

o Revision frecuente de portafolio de productos de proveedores.
o Realizar un inventariado de los productos ofertados.

o Mantener en stock cartera de productos.
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3. OLP 3: Mejorar los procesos de venta para tener mayor control y responder a las

exigencias de los clientes.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Establecer acciones de venta y

distribucion de productos para disminuir reclamos.

Meta

. Reduccién de reclamos en 1% mensual.

Numero de reclamos = (# de reclamos/clientes atendidos o visitados)*100

Indicadores (base 10%0)

Condicion Color del indicador Descripcion

>10% Rojo (deficiente) El valor inferior a su meta
10% al 1% Amarillo (en proceso) El valor igual a su meta
<1% a mas Verde (aceptable) El valor mayor a su meta

FUENTE: Meza (2004).

Acciones

o Convenir con empresas de transporte para fijar tiempos de entrega de los

productos para evitar desfase de tiempos.

o Realizar un estudio de tiempos para imprevistos y considerarlo en los tiempos de

entrega de acuerdo al lugar de destino de los productos.

4. OLP 4: Capacitar a la fuerza de ventas en el manejo de estrategias que le permita

realizar sus actividades con eficiencia y eficacia.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Implementar acciones estratégicas

para mejorar la coordinacion de actividades y tiempo del personal.
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o Incrementar la efectividad del personal en un 100% mensual.

Efectividad del personal = (total de ventas o planes logrados/ventas o

planes programadas)*100

Indicadores (base 75%) (100%b)

Condicién Color del indicador Descripcion

<50% Rojo (deficiente) El valor inferior a su meta
50% - 70% Amarillo (en proceso) El valor igual a su meta
>70% Verde (aceptable) El valor mayor a su meta

FUENTE: Meza (2004).

Acciones
o Controlar el cumplimiento del personal en sus actividades, ventas, entregas, etc.
o Difusion del plan estratégico que permite generar un eficiente uso recursos y

tiempo a corregir decisiones erréneas o tomadas en el momento.

o Realizar una proyeccion de ventas para la programaciéon de metas mensuales y

anuales.

4.1.4. Objetivo 4: Proponer un plan estratégico para mejorar el crecimiento y
rentabilidad de la empresa “Magi importaciones E.ILR.L” en la ciudad de

Juliaca periodo 2018-2021

El plan estratégico que se desarrollé en el presente documento fue elaborado en
funcién al modelo de planeamiento estratégico, este planeamiento se da como un flujo

que presenta el siguiente orden secuencial:
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Proceso 1: Direccionamiento Estratégico Y Evaluacion Del Entorno

Todo tiene su punto de partida en el establecimiento de una vision, que es el “gran

norte” o “suefio” de la empresa.

Luego se establece una misién, que es la manera que se va a desarrollar el logro

de ese “gran norte”, es decir, lo que la empresa es y hace para lograr su “suefio”.

Como siguiente paso, se desarrolla el analisis del entorno de la empresa, que esta

conformado por el andlisis externo y analisis interno.

- El analisis externo se refiere a conocer los elementos relevantes que estan
fuera de la empresa. Andlisis externo se realizo el analisis competitivo
segun el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter (rivalidad entre
empresas competidoras, entrada potencial de nuevos competidores,
desarrollo potencial de productos sustitutos, poder de negociacion de los
proveedores y poder de negociacion de los consumidores). De dicho
analisis se elabord la matriz de evaluacién de factores externos (MEFE),
la cual permitié conocer el impacto del entorno determinado en base a las
oportunidades que podrian beneficiar a la organizacién, las amenazas que
deben evitarse, y cdmo la organizacion esta actuando sobre estos factores.
De este modo, la evaluacién externa permitié identificar las oportunidades

Y amenazas

> El anélisis interno se refiere a estudiar la empresa hacia adentro para tener
un conocimiento real de la organizacion; es decir, consiste en responder a
la interrogante de: ¢Cuan buenos somos desarrollando nuestras labores

empresariales? Evaluacién interna, orientada a la definicion de estrategias
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que permitan capitalizar las fortalezas y neutralizar las debilidades, de
modo que se construyan ventajas competitivas a partir de la identificacion
de las competencias distintivas. De dicho anélisis se deriva la matriz de
evaluacion de factores internos (MEFI), la cual permitira conocer el
impacto interno determinado en base a las fortalezas que podrian
beneficiar a la organizacion, las debilidades que deben evitarse, y como la

organizacion esta actuando sobre estos factores.

Proceso 2: Analisis Y Eleccidn De La Estrategia

> Seguidamente, se realiz6 un andlisis FODA.se puede afirmar que este analisis

desarrollado en el punto anterior, por lo siguiente:

> -Del andlisis externo se concluyen las oportunidades y amenazas
> -El andlisis interno se llegan a concluir las fortalezas y debilidades
> El desarrollo anterior permite un mejor conocimiento de la empresa y su entorno.

con toda esa informacion, se tiene un mejor panorama para el planteamiento de

los objetivos empresariales (la que la empresa quiere lograr)

> Siguiente paso, se procede a la formulacion y eleccion de las estrategias, las
formas mediante las cuales se pretende lograr el cumplimiento de los objetivos
propuestos. En esta etapa se generaron estrategias a través del emparejamiento y
combinaciéon de las fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas, y los
resultados de los analisis previos usando como herramientas matrices: la matriz
de fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas (FODA); la matriz de
posicionamiento estratégico y evaluacion de la accion (PEYEA); la matriz

interna-externa (MIE);y la matriz de la gran estrategia (MGE).De estas matrices

86

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO L4 Nacional del
Altiplano

resultan una serie de estrategias de integracion, intensivas, de diversificacion, y

defensivas que son escogidas con la matriz de decision estratégica (MDE).

> Las estrategias deben ser aplicadas a lo largo y ancho de la organizacion, para ello
se debe establecer planes especificos (con objetivos y estrategias) de marketing,
operaciones, recursos humanos, finanzas y contabilidad, entre otros. Esta division
se realiza con el propdsito de tener un mejor ordenamiento en las estrategias
empresariales. en el caso de muchas empresas, queda claro que estas areas no
existen de manera formal, sino que sirven de marco para el desarrollo dela

organizacion.

Paso 3: Evaluacion y Control Estratégico para la toma de decisiones

En base a esa seleccidn se elabord la matriz de estrategias con relacién a los OCP,
la cual permitid verificar si con las estrategias retenidas se podran alcanzar los OLP, y la
matriz de posibilidades de los competidores que ayuda a determinar qué tanto estos
competidores seran capaces de hacerle frente a las estrategias retenidas por la

organizacion.

Después de haber formulado el plan estratégico que permita alcanzar la
proyeccion futura de la organizacion, se pondran en marcha los lineamientos estratégicos
identificados y se efectuaron las estrategias retenidas por la organizacién dando lugar a
la implementacién estratégica acorde a temas de (segmentacidn, posicionamiento,

finanzas, contabilidad, investigacién, desarrollo y temas de informacion gerencial).

Por Gltimo, se debe establecer mecanismos pertinentes para controlar el desarrollo
adecuado de las estrategias y por ende el cumplimiento de los objetivos planteados. La
evaluacion estratégica se llevd a cabo utilizando cuatro perspectivas de control

interna/personas, procesos, clientes, y financiera, en el tablero de control integrado para
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monitorear el logro de los OCP y OLP. A partir de ello, se toman las acciones correctivas
pertinentes. Se analizd la competitividad de la organizacion y se plantearan las
conclusiones y recomendaciones necesarias para alcanzar la situacion futura deseada de

la organizacion

Adicionalmente, el proceso de planeamiento estratégico se retroalimenta de
manera constante, lo que explica porque el flujo es continuo y nunca se detiene en el
tiempo. De este modo, se realizaran ajustes para el mejoramiento sea una constante .Si se
determina que un objetivo no se ha cumplido de la manera planificada se procede. (Ver

Anexo 2)

4.2. CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Una vez finalizado el proceso de analisis de resultados y tomando en cuenta la
formulacion de las hipdtesis para el presente trabajo de investigacion, es necesario

contrastar los resultados obtenidos, a fin de validar o rechazar las hipotesis planteadas.

Hipdtesis especifica 1: Existe un débil direccionamiento estratégico y el entorno es

poco competitivo.

Segun la Tabla 14 de matriz de Evaluacidn de Factores Externos el disefio de plan
estratégico en su direccionamiento no aprovecha las oportunidades ya que El total del
peso ponderado para la empresa “Magy Importaciones E.I.R.L.” es 2,24, lo cual indica
gue se encuentra por debajo del promedio ponderado, esto significa que la empresa no se
estd esforzando por aprovechar al méximo las oportunidades existentes en el entorno y
no esta tratando de minimizar los peligros que conllevan las amenazas. En esta matriz la
oportunidad mas importante que se le presenta a la empresa es la Apertura de nuevos
mercados y puntos de ventas, con un peso ponderado de 0,09 lo cual nos indica que la

empresa debe darle mayor énfasis en esta oportunidad, para incursionar en nuevos
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mercados por lo que no estd tomando en cuenta ya que segun las investigaciones la

empresa ya cuenta con dos puntos de venta.

Después de haber realizado el andlisis de sector de Porter en la tabla 8 se obtuvo
los siguientes resultados: en cuanto a la Entrada potencial de posibles competidores su
impacto sobre la empresa es alta ya que. EI mercado es atractivo, por lo que se encuentra
ante la amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente
empresas que tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de
productos a un menor precio. Asimismo, en poder de negociacién de los proveedores. Su
impacto sobre la empresa es medio, ya que hay muchas empresas que ofrecen los mismos
productos gque otorgan descuento que permiten ofrecer precios mas maédicos. En cuanto a
este factor de rivalidad de empresas competidoras actuales su impacto sobre la empresa
es medio: por lo que se deduce que la competencia no es fuerte ya que ain no hay muchas
empresas con esas caracteristicas. En cuanto a este factor de Amenaza de ingresos de
productos sustitutos su impacto sobre la empresa es alto: no existen empresas que presten
una buena calidad de servicio y los precios no son tan competitivos. Y por dltimo tenemos
el factor de Poder de negociacion de los compradores su impacto sobre la empresa es alto:
Para los clientes, la diversidad y los precios de productos es una caracteristica altamente
valorada y puede ayudar a fidelizarlos. Por lo que se concluye que la empresa “Magy
Importaciones E.LR.L”” alin no se encuentra en una buena posicién competitiva a pesar
que posee un buen servicio con el cliente y variedad de productos y precios competitivos,
condiciones altamente valoradas en el mercado y que muy pocos poseen. Siendo asi que
la empresa no toma en cuenta el ingreso de competencias futuras ya que el mercado es
muy tentativo como también las competencias actuales que operan en este sector son
medias por lo que en un futuro pueden ser altas. Por lo que queda aceptada la hipétesis

especifica 1.
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Hipdtesis especifica 2: La estrategia de la empresa es competitiva en precios y
desarrolla nuevos mercados lo que le permite mejorar la toma de decisiones

estratégicas

Después de analizar cada una de las areas de la empresa se pudieron determinar
los factores que caracterizan a esta organizacion, sus fortalezas y debilidades, las mismas
que fueron trabajadas con el gerente general, quien a su vez aceptd las conclusiones a las
que se llegd; segun la tabla 16 se elabor6 la Matriz de Evaluacion de Factores Internos
(MEFI), obteniendo un valor ponderado de 2.75, lo cual nos indica que la empresa esta
utilizando adecuadamente sus fortalezas, minimizando sus debilidades. Asimismo, segun
la misma tabla se puede apreciar que los factores determinantes de éxito es el de item
precios competitivos tiene el mas alto puntaje obteniendo un peso 0.08 y un valor de 4
con una ponderacién de 0.32 esto indica que la empresa es competitiva en precios. Del
mismo modo segun la Tabla 17: Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades la empresa cuenta en sus fortalezas con precios competitivos. Segun la
tabla 18: Matriz de posicion estratégica y evaluacién de la accion (PEYEA), Tabla 19:
Matriz interna, Grafica Matriz Gran Estrategia y Tabla 13: Matriz de Decision (MD) la
empresa aun le falta desarrollar otras estrategias que serian muy benéficos para
incrementar la rentabilidad y permanecer en el mercado. Por lo que queda aceptada la

hipotesis especifica 2.

Hipdtesis especifica 3: La empresa presenta un control estratégico convencional lo

gue no permite un eficaz control estratégico en la toma de decisiones.

La empresa Magy Importaciones presenta un control convencional ya que las
cuatro perspectivas de tablero integral no lo desarrolla como deberia ser puesto que en el

primer factor de perspectiva financiera de la empresa no ha aplicado ninguna estrategia
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para incrementar su rentabilidad ,otro de los factores que afecta es la de procesos puesto
que también no cuenta con tecnologias ya que el registro lo realiza manualmente en todas
sus areas; cada trabajador tiene su control ya que estan divididos por funciones , por lo
que las decisiones por el momento las toman de acuerdo a las circunstancias que se
presenta. En cuanto a la perspectiva del cliente la empresa no ha hecho mucho para que
reciba lealtad por parte de sus clientes .Por lo que queda aceptada la hipotesis especifica

03.

Hipdtesis general: El disefio de un plan estratégico contribuird mejorar la toma de

decisiones estratégicas de la empresa “Magy Importaciones E.LLR.L” en la ciudad

de Juliaca periodo 2018-2021

Por lo tanto teniendo en cuenta los resultados de la prueba de las hipotesis
especificas sefialadas anteriormente se da por aceptada la validez de la hipétesis general

queda probada.

4.3. DISCUSION

El presente trabajo de investigacion ha sido realizado con la finalidad de presentar
la problemaética existente en las empresas que desconocen y no le dan la importancia que
merece contar con un plan estratégico lo que es una herramienta informativa que se utiliza

para facilitar la toma de decisiones.

Los resultados de esta investigacion comprueban la hipdtesis propuesta, “El
disefio de un plan estratégico contribuird mejorar la toma de decisiones estratégicas de la
empresa”, la cual se relaciona con lo dicho por Goodstein , Nolan , & Pfeiffer, (2005) La
planeacion estratégica es el proceso por el cual los miembros guia de una organizacién
prevén su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para

alcanzarlos. La planeacion estratégica es un proceso logico sistematico y continuo que
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permite a la gerencia alcanzar un consenso sobre las decisiones estratégicas mas
importantes, planes de accion y la evaluacion de resultados dentro de la empresa. Asi
mismo Segun Fred.R (2008) Ciertas investigaciones muestran que las organizaciones que
utilizan los conceptos de la administracion estratégica son mas rentables y exitosas
muestran una mejoria significativa en las ventas, la rentabilidad y la productividad en
comparacién con las empresas que no llevan a cabo las actividades de la planeacion
sistematica. Las empresas de alto desempefio casi siempre toman decisiones informadas
con una buena anticipacion de las consecuencias a corto y largo plazo. Como también en
el antecedente citado por Garcia (2015) en su trabajo de grado para optar el titulo de
magister en gerencia de negocios que lleva como titulo “Disefio de un plan estratégico
para la empresa QS consultores” concluye que el plan estratégico es una herramienta
gerencial que le permitird a QS consultores direccionarse hacia una efectiva prestacion
de servicios relacionados con los sistemas de gestion en las ips a nivel nacional, con
orientacion sugerida en el estudio ,QS consultores lograra una mayor integracion con su
entorno ,lo que permitira un mejor aprovechamiento de oportunidades que se detecten y
una mitigacion de las amenazas que puedan afectar el futuro. De la misma forma
Fernandez (2017) para optar el titulo en licenciado en administracion de negocios en su
tesis titulada “Plan estratégico para la empresa KATILEX S.A. Arequipa 2017” concluye
que el plan estratégico de Katilex es crecimiento y consolidacion de la empresa en los
afios mediante el desarrollo de las estrategias de desarrollo de mercado y diferenciacion
en los servicios, dichas estrategias se apoyan en la implementacion de los objetivos
especificas las tacticas y pasos para su consecucion. El diagnostico situacional realizado
indica que las principales variables del macro entorno son la econémica ,ya que la regién
presenta crecimiento econoémico y un aumento en el nimero de empresas y la variable

legal puesto que las leyes actuales debilitan a los productos nacionales ,por otro lado el
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andlisis del micro entorno muestra el sector textil es atractivo y las barreras de entrada
son bajas .ello sumado a las fortalezas encontradas en el anlisis interno (principalmente
el respaldo econémico) muestra un panorama optimista para la empresa. Segun (Chévez
Diaz, 2017) para obtener el titulo de licenciada en administracion en su tesis titulada “Plan
estratégico y la Toma de decisiones gerenciales de SALUDPOL - Chimbote en el afio
2017”. Tras haber realizado el analisis del plan estratégico de SALUDPOL Chimbote, se
puede concluir entonces, que el plan estratégico con la que cuenta el fondo de
aseguramiento en salud de la policia nacional del Peru, es bueno, pues se encuentra bien
estructurados cada uno de sus componentes, que a la vez cuenta con una buena
calificacion, asi como la alta influencia y relevancia de la misma, asegurando la existencia
de la institucion en un periodo mucho méas amplio y puedan conducir a su crecimiento y
desarrollo de la institucion a largo plazo. Después del analisis realizado a la toma de
decisiones gerenciales de la institucion, se concluyé que la toma de decisiones gerenciales
de SALUDPOL-Chimbote es BUENO, ya que se realiza con informacién de calidad,
conocimiento del problema; asi como rapidez en la resolucion de los mismos; como
también, que estas se llevan a cabo con raciocinio a la hora de Ilegar a un consenso para
la solucion de inconvenientes que se presenten de manera improvista en la institucion.En
el antecedente citado por Nassi y Sanchez (2012)para obtener el titulo de licenciado en
administracion en su tesis titulada “Plan estratégico para mejorar la toma de decisiones y
las actividades del proyecto especial CHAVIMOCHIC” se ha desarrollado el plan
estratégico institucional para el proyecto especial chavimochic con sus preceptivas a
mediano y largo plazo .se realiz6 un analisis FODA indicando oportunidades y amenazas
asi como sus fortalezas La oportunidad por otra parte la mas importante es la coyuntura
politica favorable ,el interés de la participacion de la inversion publica ,la existencia de la

oferta hibrida.
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Estas investigaciones anteriormente realizadas corroboran la importancia que
puede tener contar con un plan estratégico para una adecuada toma de decisiones

estratégicas.
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CONCLUSIONES

Luego de haber expuesto y analizado nuestros resultados y alcanzado los objetivos y

contrastado nuestras hipdtesis planteadas, se llego a las siguientes conclusiones:

PRIMERA: En el analisis del direccionamiento estratégico y el entorno se concluye que
la empresa no se esta esforzando por aprovechar al maximo las oportunidades existentes
en el mercado, y no esta tratando de minimizar los peligros que conllevan las amenazas,
tal como se ve la tabla 14 de matriz de Evaluacion de Factores Externos ya que en esta
matriz se puede observar que la apertura de nuevos mercados y puntos de ventas presenta
un peso ponderado de 0.09. Por otro lado, también el mercado es atractivo ya que la
ciudad de Juliaca es una zona comercial, por lo que se encuentra ante la amenaza latente
de la entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente empresas que tienen
respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de productos a un menor precio

tal como se ve en la tabla 15 del analisis de sector de Porter.

SEGUNDA: En la mayoria de las matrices realizadas se observa que la Empresa “Magy
Importaciones E.I.LR.L” es competitiva en precios y desarrolla nuevos mercados tal como
se ve en la tabla 16, se elabord la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI),
obteniendo un valor ponderado de 2.75, lo cual nos indica que la empresa esta utilizando
adecuadamente sus fortalezas, minimizando sus debilidades. Asimismo, segin la misma
tabla se puede apreciar que los factores determinantes de éxito es el item de precios
competitivos, tiene el mas alto puntaje obteniendo con un peso 0.08 y un valor de 4 con
una ponderacion de 0.32 esto indica que la empresa es competitiva en precios. Del mismo
modo segln la Tabla 17: Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades la
empresa cuenta en sus fortalezas con precios competitivos. Segun la tabla 18: Matriz

posicion estratégica y evaluacion de laaccion (PEYEA), pero cabe resaltar que la empresa
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aun no desarrolla nuevas estrategias que tienen un impacto directo sobre el negocio y, por
ende, sobre la rentabilidad por lo que podria ser una desventaja con sus competidores

actuales y futuras.

TERCERA: En cuanto al control la empresa actualmente no ha implementado ninguna
herramienta que le ayude aportar sus conocimientos en la busqueda de mejores soluciones
en su toma de decisiones y que le pueda contribuir con una mejora en el desempefio de la
empresa. Utilizando como referencia los indicadores y planes de accion descritos en la

tabla 21 del cuadro de mando integral.

CUARTA: El plan estratégico constituye una herramienta de gran utilidad para la toma
de decisiones en la empresa mediante el desarrollo de las estrategias de mercado y
diferenciacion en los servicios, dichas estrategias se apoyan en la implementacion de los

objetivos especificos, las tacticas y pasos para su consecucion.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: En cuanto al direccionamiento y el entorno debe de aprovechar al maximo
las oportunidades, ya que el mercado de la ciudad de Juliaca es atractivo por ser una zona
comercial, por lo que se encuentra ante la amenaza latente de la entrada al mercado de
nuevos competidores, principalmente empresas que tienen respaldos financieros fuertes

y pueden ofrecer diversidad de productos a un menor precio.

SEGUNDA: La empresa deberia sequir desarrollando las estrategias a la entrada de
nuevos mercados a precios competitivos como también tomar en cuenta mas alterativas a
las estrategias seleccionadas seglin la evaluacién de matrices como desarrollo de
mercados, penetracion en el mercado, diversificacion concéntrica y diversificacion

conglomerada.

TERCERA: Se recomienda al Gerente realizar una mejor planificacion, control,
supervision y seguimiento continuo de sus operaciones, con la implementacion de las
cuatro perspectivas de tablero de mando de control., permitiendo Realizar diagnostico

general que les va permitir tomar mejores decisiones.

CUARTA: Se recomienda al gerente tomar en cuenta el plan estratégico disefiado durante
la investigacion ya que este es una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones
en la empresa mediante el desarrollo de las estrategias de mercado y asimismo dichas
estrategias se apoyan en la implementacion de los objetivos especificos, las tacticas y

pasos para su consecucién tomando en consideracion el tablero de mando de control.
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Anexo 1: Resumen de los resultados obtenidos en la guia de entrevista

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA “MAGY

IMPORTACIONES” SOBRE PLAN ESTRATEGICO Y TOMA DE DECISIONES

Estimado sefior gerente general de la empresa “Magy importaciones E.ILR.L.” un buen
dia. A continuacion, se le presenta una serie de preguntas para que responda con objetivad

de acuerdo a su conocimiento y su experiencia.

PREGUNTAS

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO Y ANALISIS DEL ENTORNO

PREGUNTA 1:

a. Usted ¢como visualiza a su empresa aqui unos afios?

b. ¢ Cudl es su prospecto a futuro en cuanto a la empresa?

C. ¢COlmo nos vemos en el futuro?

d. ¢Qué queremos hacer en el futuro?

PREGUNTA 2:

a. ¢Cuél es la mision de la empresa?

b. ¢Quiénes son los clientes de la empresa?

C. ¢cuéles son los productos y servicios mas importantes de la empresa?
d. ¢en donde compite la empresa geograficamente?

e. ¢cual es su cualidad distintiva o0 su mayor ventaja competitiva?
f. ¢los empleados son valiosos para la empresa?
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PREGUNTA 3:
a. ¢Cuales son los valores de la empresa? explique por qué considera estos
PREGUNTA 4:
a. ¢Cudles son los factores legales que podrian afectar la empresa?
PREGUNTA5:
a. para usted ¢Cuales son las variables econdmicas que podrian afectar el desempefio

de la empresa?

PREGUNTA 6:

a. para usted ¢es importante la tecnologia en su empresa? ¢con que tecnologias
cuenta?

PREGUNTAT7:

a. ¢ Los competidores actuales cubren la misma area geografica?

b. ¢La competencia a incrementado en los ultimos afios?

C. ¢Quiénes son sus competidores directos?

d. ¢venden en el mismo rango de precio?

PREGUNTA 8:

a. ¢Con cuéntos proveedores trabaja la empresa?

b. ¢como es la negociacion con los proveedores?

C. ¢Quiénes son sus proveedores?
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d. ¢ Los proveedores ofrecen descuentos por volimenes de compra?
e. ¢Quiénes son sus proveedores?
PREGUNTA 9:
a. ¢De donde provienen la mayor demanda de clientes?
b. ¢cudél es el numero de clientes que cuenta la empresa?
C. ¢Qué bien informados estan los clientes o consumidores sobre los productos,

precios de los productos ofrecidos y que buscan?

d. ¢Cudantos vendedores cuenta la empresa?
PREGUNTA 10:
a. ¢En funcidén a que variables precio diversidad novedad o distribucion eligen los

compradores a la competencia?

PREGUNTA 11:

a. ¢quiénes conforman el area de gerencia?

b. ¢Cdémo es el control de la en cuanto a las areas?
PREGUNTA 12:

a. ¢quién es el encargado del area de contabilidad?
b. ¢Como realizan todo el manejo del area?
PREGUNTA 13:

a. ¢Quién es el encargado del area de compras?

104

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO i Nacional del

Altiplano
b. ¢como realizan las compras?
C. ¢cada cuanto tiempo se realizan las compras?
d. ¢La empresa cuenta con gran nimero de proveedores?

ANALISIS Y ELECCION DE LA ESTRATEGIA

PREGUNTA 15:

a. ¢Qué actividades realiza bien la empresa?

PREGUNTA 16:

a. ¢Cudles son las oportunidades del sector?

PREGUNTA 17:

a. ¢Qué actividades no realiza bien la empresa?

PREGUNTA 18:

a. ¢ Cuales son las amenazas del sector?

EVALUACION Y CONTROL ESTRATEGICO

PREGUNTA 19:

a. ¢Como realiza el control de sus diferentes areas la empresa?
b. ¢cuenta con tecnologia o cuenta con base de datos?

C. ¢Coémo es la toma de decisiones?
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Universidad Nacional del Altiplano Puno

Facultad de Ciencias Contables y Administrativas Escuela Profesional de

Administracion

Guia de entrevista: Para el area de ventas

Estimado Sr. Gerente del area de ventas de la empresa “Magy importaciones”, tenga un
buen dia. A continuacién, se le presenta una serie de preguntas para que responda con

objetividad de acuerdo a su conocimiento y su experiencia.

PREGUNTA 14:
a. ¢Cuantos dias a la semana se realizan las ventas?
o 2 dias ()
o 4dias ()
o 6 dias ( )
b. ¢los precios son acordes a la competencia?
o Sl ()
o NO ()
C. ¢Existe flexibilidad, descuentos?
o SI ()
o NO ()
d. ¢El manejo del registro de ventas se realiza manualmente?
o SI ()
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o NO ()
e. ¢Existe problemas en el area de ventas? ;Qué Problemas que existe?
o Sl ()
o NO ()
v Uno de los problemas frecuentes son las quejas de los clientes
v Carencia de algunos productos
v El establecimiento es muy pequefio para realizar las ventas especialmente
los dias lunes y jueves ya que existe mayor afluencia de clientes.
f. ¢Qué dias aumentan las ventas?
o Lunes ()
o Martes ()
o Miércoles ()
o Jueves ()
o Viernes ()
o Sdbado ()
o Domingo ()
g. ¢Las ventas aumentaron o se mantienen estables en relacion a los afios 2016,
2017 y 2018?
o Si ()
o No ()
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Anexo 2. Propuesta de plan estratégico

Vision

Ser reconocidos como la empresa lider en la venta mayorista y minorista de productos de
articulos de cocina incursionando en nuevos mercados y consolidar relaciones a largo

plazo con nuestros clientes y proveedores.

b. Misién

Somos una empresa dedicada a la comercializacion mayorista y minorista de productos
de articulos de cocina y del hogar, en el mercado del &mbito regional, satisfaciendo a las
necesidades de nuestros clientes con un portafolio amplio de productos a los mejores
precios del mercado dentro de un ambiente de responsabilidad, lealtad, respeto y

amabilidad.

e. Valores para la empresa

- Respeto

- Honradez

- Compromiso

- Amabilidad

- Lealtad

Trabajo en equipo
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f. Analisis del entorno:
> Evaluacion externa PESTE:

Factores politicos legales: Dentro de este factor se considera las ideologias y
partidos politicos con aspectos relacionados con el aumento de empleo, tipos de
contrato, subvenciones, impuestos, suba de precios por fuerza externas.
Asimismo, se considera la legislacion ya que la empresa cuenta con los papeles
en regla para su funcionamiento, con el adecuado cumplimiento al procedimiento
de creacidn de empresa, y que esta inscrito legalmente ante la SUNAT y cuenta

con el permiso de funcionamiento por parte de la municipalidad.

Factores econdmicos: Dentro de este factor se esta considerando la politica
monetaria en relacion entre los tipos de interés y los préstamos. Influye en la

empresa a la hora de obtener financiacion.

Factores tecnologicos: Este factor es una amenaza puesto que la empresa sigue

con un sistema tradicional de control en sus productos.

- Andlisis industrial o sectorial:

Amenaza de nuevos competidores: Su impacto sobre la empresa es alto tomando
en consideracion Los factores que se calificaron son: Importancia de la economia
a escala, Altos requerimientos de experiencia, Canales de distribucion,

Requerimiento de capital y Diferenciacion de producto.

Rivalidad entre los competidores actuales. Su impacto sobre la empresa es
medio tomando en consideracion factores de calificacion como Diversidad de
competidores, Competencia de precios, Rivalidad en aprovechamiento de

oportunidades, busqueda de posicionamiento.
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Los principales competidores de la empresa

EMPRESA RUC
Empresa Nibelu E.I.R.L 20602830561
Da & Wa Empresa E.I.R.L 20448393691
Comercializadora Barrios 20601613213
E.LR.L
Distribuciones Mila E.l.R.L 20602224202
Distribuidora Melani H&M 20602489206
E.LR.L

Poder de negociacion con los proveedores: Su impacto es medio pues existe un
gran numero de proveedores que ofrecen ese tipo de mercancias. Para ello se tomé
en consideracion factores de calificacion como Economia de crecimiento,

Fidelizacion de los proveedores, Presencia de productos sustitutos.

: Principales proveedores

PERIODO 2018

EMPRESA RUC

YANG 20603196326
PANDA CHINA IMPORT & EXPORT S.A.C 20562704931
CYD 20603036566
MEI MEI 20515007921
LY Q 20562683161
IMPORTADORA VALERIA 20501751384
UNION YCHICAWA 20100047137
CHILDREN 20547444125
XING 20501848388
CASA RAM SAC. 20537121182
HIPOCAMPO POWER REFLE S.A.C. 20552283377
MALU 20437092592
FEI IMPORT Y EXPORT S.A.C 20552580151
BRAVO KING S.A.C. 20547506171
PUCCLLANA S.A.C. 20546714315
IMPORT Y EXPORT MANCHANG S.A.C. 20521636255
IMPORTACIONES ANAJUL 10167713519
COMERCCIAL BELLA SUR S.A.C. 20504218644
IMPORT NEW TRADE E.I.LR.L. 20550217878

COMERCIAL ERRE CON ERRE E.I.R.L. 20601461511

IMPORTACIONES MEGA CENTO 20601104394
BIGUITE
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Poder de negociacion de los compradores: Su impacto sobre la empresa es alto
tomando en consideracion factores de calificacion como Sensibilidad del cliente precio e

impacto en calidad de servicio.

Amenaza de productos sustitutos: Su impacto es alto tomando en consideracion

factores de calificacion como Precios bajos de los sustitutos e Insatisfaccion del servicio.
> Evaluacion interna:

Area de gerente: El area de gerencia esta conformada por uno de los duefios de
la empresa. Por otro lado, El area de gerencia presenta ciertas deficiencias en el
control de gestion de otras areas. En lo que respecta al monitoreo del negocio, el
gerente recibe un reporte de las ventas mensuales, cabe resaltar que la gerencia es
competitiva y su gestion permite hacer frente a la competencia, ya que el gerente
tiene un amplio Conocimiento del negocio en relacién a los clientes y a la

competencia.

Area financiera contabilidad: Esta manejada por el Gerente Propietario con el
apoyo del Contador quien maneja de manera estable las declaraciones a la Sunat
de las compras y ventas realizadas mensualmente. Los gastos y pagos a los
proveedores que necesita la empresa, son autorizados y manejados por sus

propietarios del mismo modo los ingresos de dinero por ventas.

Area de logistica: Esta area es el encargado de realizar el abastecimiento de
mercaderia, se realiza de tres formas: la primera es la negociacion via wasap y
telefénica. La segunda forma es por medio de un trabajador quien realiza las
compras de las empresas que solo realizan ventas directas estas dos formas es la
que se realiza semanalmente. La tercera forma de compras es la directa donde el

mismo gerente realiza las compras cada dos meses de las diversas tiendas y en ese
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caso el pago es en efectivo y la entrega de la mercancia también para el traslado

de la mercancia se realiza atreves de un estibador.

Area de venta: La empresa cuenta con 7 vendedores. En cuanto a las ventas se
realizan 6 dias en la semana. Asimismo, los precios son acorde a la competencia
como también se realiza descuentos a clientes que llevan un monto superior a 500

0 1000 soles; otro tipo de descuento es por producto.

Matriz de evaluacion de factores externos: Segun esta matriz la empresa no se
esta esforzando por aprovechar al maximo las oportunidades existentes y no esta tratando
de minimizar los peligros que conllevan las amenazas. En esta matriz la oportunidad més
importante que se le presenta a la industria es la Apertura de nuevos mercados y puntos

de ventas.

Analisis del sector: Después de haber realizado un analisis de las 5 fuerzas de
Porter se concluye que la empresa “Magy Importaciones E.ILR.L” se encuentra en una
buena posicion competitiva. Posee un buen servicio con el cliente y variedad de productos
y precios competitivos, condiciones altamente valoradas en el mercado y que muy pocos

poseen.

Matriz Evaluacion de Factores Internos (MEFI): La empresa nos indica que la

empresa esté utilizando adecuadamente sus fortalezas, minimizando sus debilidades.
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Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades FODA

Tabla 22: Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades

FACTORES
INTERNOS

FACTO
RES
EXTER
NOS
OPORTUNIDADES

O1: Diversidad de productos en el
rubro.

02: Estabilidad y econémica del pais.
03: Zona comercial en expansion.

O4: Diversidad de clientes mayoristas
y minoristas en la region.

O5: Facilidad para acceso al crédito
06: Tendencia creciente del manejo de
internet y redes sociales para el
desarrollo comercial.

O7: Politicas de gobierno favorables
para la generacién de microempresas.

AMENAZAS

Al: Nuevos competidores con amplio
portafolio de productos innovadores.

A2: Inestabilidad del cambio del délar

A3: Desarrollo  acelerado de

competencia

A4:  Competencia  desleal de

competidores.

A5: Incremento del precio del petroleo

FORTALEZAS
F1: Buenas relaciones con los
proveedores

F2: Conocimiento del negocio en
relacion a los clientes y a la
competencia

F3: Precios competitivos
F4: Buen uso del capital del trabajo
F6: Cuenta con locales propios

F7: Ubicacion estratégica del local

FO: ESTRATEGIAS

FO1: Aperturar nuevos
establecimientos 'y canales de
distribucion de mercaderia a clientes
mayoristas y minoristas de la regién
para generar mayores utilidades. (F2,
F3, F4,F7,01, 02, 03, 04, 06)

FO2: Conservar las buenas
relaciones con nuestros proveedores
para brindar variedad y productos de
calidad a nuestros clientes. (F1, F2,
F7, 01, 05, 06)

FO3: Fidelizar a mas clientes
logrando posicionamiento en el
mercado (F2, F3, F7, O3, 04, 06)

FA: ESTRATEGIAS

FALl: Mantener buenas relaciones
con nuestros proveedores para
brindar un amplio surtido de
productos con calidad a los clientes.
(F1, A1, A3)

FA2: Mantener un 6ptimo uso del
capital y  contrarrestar la
inestabilidad financiera. (F4, F7, A2,
Ab)

FA3: Mejorar la oferta a clientes
con productos de calidad generando
satisfaccion de los mismos.

F1, F2, AL, A3)

DEBILIDADES

D1: Carencia de planes estratégicos
administrativos y de gestion.

D2: Inadecuada entrega de pedidos a
tiempo.

D3: Falta de control en el proceso de
entrega de los productos a los clientes.

D4: Falta de estrategias de motivacion
ylo programas de capacitacion al
personal en atencién al cliente.

D5: Falta de surtido de productos para
la distribucion y venta para los clientes

DO: ESTRATEGIAS

DO1: Evaluacion de los objetivos
estratégicos de la empresa. (D1, O3,
07)

DO2: Incrementar la cartera de
productos para generar mayores
ventas. (D5, 01, 03, 0O5)

DO3: Mejorar la venta y entrega de
pedidos realizando programaciones de
tiempo en funcién a la ubicacién
geogréfica. (D2, D3, 04, O6)

DO3: Optimizar  la  gestion
administrativa e incrementar la
rentabilidad de la empresa. (D1, O2,
03, 07)

DA: ESTRATEGIAS

DAL: Orientar en temas de atencion al
cliente a la fuerza de ventas de la
empresa. (D4, A2, A4)

DA2: Diversificar los
productos segln categorias y
precios. (D5, Al, A3, Ad)
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o Matriz de Posicion estratégica y evaluacion de la accion: La empresa se
encuentra en la postura agresiva por lo que la empresa se encuentra en una
posicion excelente para utilizar sus fortalezas internas para asi poder aprovechar
las oportunidades externas superar las debilidades internas y evitar amenazas
externas dandonos como resultado las siguientes estrategias: Penetracion de

mercados, desarrollo de mercado, diversificacion conglomerada.

o Matriz interna Externa IE: La empresa se debe adoptar las estrategias de:

Penetracion de mercado.

. Matriz de la gran Estrategia: Segun el analisis para el caso de la empresa “Magy
Importaciones 1.E.R.L.”, se ubica en el cuadrante I por lo que se deberia de
desarrollar las estrategias de: Desarrollo de mercados, penetracion en el mercado

y diversificacidn concentrica.

4.1.3.1. EVALUACION Y CONTROL ESTRATEGICO

El control lo realiza lo manualmente en todas sus areas; cada trabajador tiene su control
ya que estan divididos por funciones; no cuenta con tecnologia por lo que mas adelante
tiene pensado implantar equipos de computo para controlar los inventarios y salidas de
mercancias por lo que las decisiones las toman de acuerdo a las circunstancias que se

presenta.

114

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
i Altiplano

Herramienta del cuadro de mando integral (CMI)

Objetivos estratégicos generales

5. OLP 1: incrementar la rentabilidad y fortalecer la parte financiera para el 2023.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Lograr una eficiente gestion

administrativa e incrementar las ventas de la empresa.

6. OLP 2: Ampliar la cartera de clientes brindando un servicio competitivo y de
calidad a clientes minoristas y mayoristas para lograr posicionamiento en el

mercado.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Ofrecer productos de calidad y
variado que respondan las expectativas del cliente e incrementar el grado

de satisfaccion.

7. OLP 3: Mejorar los procesos de venta para tener mayor control y responder a las

exigencias de los clientes.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Establecer acciones de venta y

distribucién de productos para disminuir reclamos.

8. OLP 4: Capacitar a la fuerza de ventas en el manejo de estrategias que le permita

realizar sus actividades con eficiencia y eficacia.

> Objetivos Estratégicos Especificos 1: Implementar acciones estratégicas

para mejorar la coordinacién de actividades y tiempo del personal.
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Anexo 7: Apuntes para el control de mercaderia de la empresa “Magy

Importaciones”

CANTIDADES
cajas unid. X cajas |[cantidad totd DESCRIPCION DEL PRODUCTO P.U P.T DOLARES DOLAR
2 24 48|thermo plus 1L A-1246 202.52 405.04 61 3.32
2 12 24|thermo plus A-4418 136.12 272.24 41 3.32
2 12 24|termo royal king 11 1000T 126.16 252.32 38 3.32
1 12 12 |termo royal king 21 2000T 172.64 172.64 52 3.32
1 48 48| Thermo plus 0.45I 318.72 318.72 96 3.32
1 12 12|termo casa ram chata 1 litro 149.4 145.4 45 3.32
24 50 1200]|soperito LTZ508-1 69.72 1673.28 21 3.32
24 4 96|jarro loza blanco 68.1264| 1635.0336 20.52 3.32
5 40 200|bolo blanco LTZ557 80.344 401.72 24.2 3.32
24 2 48|baso lishoa 0375 36.52 876.48 11 3.32
10 5 50|plato arrocero LPH 568 75.1316 751.316 22.63 3.32
15 40 600|plato arrocero LPH 569 58.764 881.46 17.7 3.32
1 16 16|hervidora scarlet SC-10 224 224 3.32
1 12 12|jarra de vidrio 6028 864 864 3.32
5 4 20|bolo blanco LTZ556 74.2352 371.176 22.36 3.32
5 10 50|plato blanco LPE516 87.648 4138.24 26.4 3.32
1 40 40|tomatodo hermetico ITEM:2020 104 104 3.32
1 60 60|tomatodo hermetico ITEM: 150 150 3.32
1 30 30{tomatodo ITEM:7143 126 126 3.32
1 40 40|tomatodo ITEM:M5-1304 172 172 3.32
1 36 36|tablas de picar ITEM:8846 216 216 3.32
1 24 24|tablas de picar ITEM:4228 180 180 3.32
1 36 36|tablas de picar ITEM:8843 180 180 3.32
1 36 36|tablas de picar ITEM:8841 162 162 3.32
1 36 36|tablas de picar ITEM:3322 123 123 3.32
1 10 10|tabalas de picar [TEM:C12 230 230 3.32
1 180 180|plate melamine ITEM:230095 199.2 198.2 60 3.32
2 192 384|plato melamine ITEM:34008 182.6 365.2 55 3.32
1 240 240|plate melamine ITEM:30085 235.72 235.72 71 3.32
1 120 120|cucharon mango rojo ITEM:Y-157 440 440 3.32
1 120 120|espatula mango rojo ITEM:Y-158 440 440 3.32
1 240 240|cucharon acero solido ITEM:XS-5 418.32 418.32 126 3.32
1 240 240|espatula acero solido ITEM:XS-6 418.32 418.32 126 3.32
1 240 240|espumadera acero solido ITEM:XS-2 418.32 418.32 126 3.32
1 40 40|cuchara acero inoxidable CH9011 253.648 253.648 76.4 3.32
1 40 40|tenedor acero inoxidable CH9012A 253.648 253.648 76.4 3.32
1 40 40| cucharilla acero inoxidable CH9014 253.648 253.648 76.4 3.32
1 40 40| cuchillo de mesa acero inoxidable CH9015A 257.632 257.632 77.6 3.32
1 60 60|cuchara facusa 390 390 3.32
1 60 60| cucharilla stain stell yang AD4-1 150 150 3.32
1 60 60| cucharilla stain stell yang AD3 150 150 3.32
1 15 15| plato melamine ITEM:305-6C 166 166 50 3.32
1 12 12|bandeja de acero X4pcs 166 166 50 3.32
1 80 80|tomatodo hermetico ITEM:810 401.72 401.72 121 3.32
1 12 12|jarra de vidrio YZM 45.6 45.6 3.32
1 36 36|taper termico x2pcs D1090 396 396 3.32
1 48 48|taper termico x1pcsD1089 312 312 3.32
1 45 45|taper termico x1pcs LK1 144 144 3.32
1 12 12|jarra de vidrio DDH 45,6 45.6 3.32
3 6 18|jarra de vidrio luminarc G2635 104.4 313.2 3.32
4 5 20|jarra de vidrio luminarc G2662 166 664 3.32
1 80 80|tomatodo hermetico 1960 400 400 3.32
3 80 240|plato LPH568 273.236 819.708 82.3 3.32
1 24 24|lunch box 1600 288 288 3.32
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Anexo 9: Facturas de compra para listado de proveedores de la empresa “Magy

Importaciones”
SETIEMBRE IMPORTACIONES
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA -
. . SETIEMBRE IMPORTACIONES S.AC.
.= %y oficina Principal

JR. PUNO N° 612 INT. C - JR. PUNO N° 767 - JR. PUNO N° 914,
LIMA - LIMA - LIMA

ammaman

R.U.C. N° 20603196377
FACTURA ELECTRONICA
N° F101-00000436

s DA ATARMEE (GARIA TTTT
“TMPORTACIONES “ANAJUL”
De: Campos Guerrero Esther Irma
VENTA DE ROPEROS, TETERAS, SKATEBOARD, SET DE VASOS, THERMOS,
OLLAS DE ACERO, LICUADORAS, PLANCHAS, MANTELES DE MESA, ETC.
VENTAS POR MAYOR Y MENOR

R.U.C. 10167713519

EACTIIDA

COMERCIAL KAYSER YC S.A.C. UR

"' " JR.PUNO NRO. 642 INT. 169

FACTURA ELECTRONICA

UC.20603115555]

Lima - Lima - Lima I

d

)

J

1

1

i
n
.

A \
N

RCIAL REI

~tim aminmAse RS AABBIA N 1875 PANDO, LIMA - LIMA - LIMA - PERU

©a -
RHiPOCANPO
POWER REFLE SAC 5

Ir Buna RIPQ0N 1 ivh Daswian Alia @ lmaa | leam | e

HAPPY LONG'SAC.
JR. PUNO NRO. 614 URB. BARRIOS ALTOS (CERCA A
AV. ABANCAY) LIMA - LIMA - LIMA - BARRIOS ALTOS

LIMA - LIMA - LIMA

Clients; VILCA YANA YUDY MAGALY
RUC: 10453863365

Direccién: JR. DEUSTUA NRO. 1
2 . 1148 (A 2 CUADRAS DE LA CIRCUNVALACION) P

ROMAN - JULIACA - - S
Cludad:

JULIACA - SAN ROMAN - PUNO

Fecha de Emisién:

164uk2018

Condicién ds Pago: Orden de Compra:
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FACTURA
ELECTRONICA

FF01-13907

Fecha de Vencimiento:

R.U.C.: 20552283377
FACTURA ELECTRONICA

Nro. F003-0000973

RUC: 20603454635
FACTURA ELECTRONICA

Nro. FO01-000036
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Anexo 11: El programa de declaracion telemética (PDT)

j SUNAT PDT IGV-RENTA MENSUAL Copia para el j
| Contribuyente (Pag. 1)
DECLARACTON periodo 04-2018
PAGO RUC 10453863366
621 RAZON SOCIAL VILCA YANA, YUDY MAGALY
IGV VENTAS IGV CUENTA PROPIA
BASE s e o JPRTRURD. oo o o o
Ventas Netas 100 46,292 101 8,333
@ | Descuentos Concedidos y/o devoluciones de Ventas 102 103
R | Ventas asumidas por el estado 124 125
3 Desc.Concedidos y/o Dev.Ventas(Vta. asumidas por estado) 126 128
A | Ventas de bienes (ley 27037 inc. 11.1,12.1,12.3 y 12.4) 160 161
2 Descuentos y devoluciones (ley 27037) 162 163
S Facturadas en el periodo 106
SEPBEERS e Embarcadas en el periodo 127
Ventas no Gravadas (Sin Considerar exportaciones) 105
Ventas no Gravadas (Sin efecto en ratio) 109
( as ventas(inciso ii),numeral 6.2 - art. 6 del Reglamento 112
| rotal 131 8,333
IGV COMPRAS IGV CUENTA PROPIA
BASE TRIBUTO
N | Destinada a ventas Compras Netas 107 41,393 108 7,451
‘; gravadas exclusivamente
T Destinada a ventas gravadas Compras Netas 110 111
3 Yy no gravadas
;; Destinada a ventas Compras Netas 113
no gravadas exclusivamente
2
I Destinadas a ventas Compras Netas 114 115
}: gravadas exclusivamente
o Destinadas a ventas Compras Netas 116 117
R | Gravadas y no gravadas
:‘ Destinadas a ventas Compras Netas 119
D no gravadas exclusivamente
= NO Internas Compras Netas 120
GRAVADAS Importadas Compras Netas 122
| TOTAL 178 7,451
! CREDITO FISCAL ESPECIAL 172
i OTROS CREDITOS 169
OTROS CREDITOS IVAP 182
Coeficiente 1173 ‘
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AUTOR: LEIDY MISHELL VILCA YANA
NOMBRE DE LA INSTITUCION: MAGY IMPORTACIONES, JULIACA-PUNO 2018
CORREO ELECTRONICO: edith_md_4@hotmail.com

ESCUELA PROFESIONAL: ADMINISTRACION

RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de investigacion es disefiar un plan estratégico para mejorar la
toma de decisiones de la empresa. En relacién a la metodologia de investigacion: El disefio de la
investigacion es de tipo no experimental. EI método de investigacion es inductivo y deductivo. El
enfoque utilizado para la obtencién de informacion es el enfoque mixto. El tipo de investigacién
utilizado es descriptivo — analitico. En la recopilacién de datos se aplico: La entrevista, analisis
documental y cuestionario; asimismo los instrumentos de investigacion que se utilizo son la guia
de entrevista y el cuestionario; la poblacion estd constituida por: La gerencia y dos areas
administrativas siendo en total de 10 trabajadores. En cuanto a la muestra estd compuesta por 10
trabajadores: La Gerencia (1), departamento de compras (2) y departamento de comercializacion
compuesto de (7) vendedores, se utiliz6 un tipo de muestreo no probabilistico de tipo
intencional. Al analizar los resultados de diferentes matrices aplicadas se obtuvo que la empresa
no se esta esforzando por aprovechar al maximo las oportunidades existentes en el mercado, ni
minimizar los peligros que conllevan las amenazas, ya que la ciudad de Juliaca es una zona
comercial, por lo que se encuentra ante la amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos
competidores, principalmente empresas que tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer
diversidad de productos a un menor precio, es por ello que el El plan estratégico constituye una

herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones en la empresa.

Palabras clave: Control, entorno, planeamiento, toma de decisiones, estrategias.
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ABSTRACT

The objective of this research work is to design a strategic plan to improve the company's decision
making. Regarding the research methodology: The research design is non-experimental. The
research method is inductive and deductive. The approach used to obtain information is the mixed
approach. The type of research used is descriptive - analytical. In the data collection the following
was applied: The interview, documentary analysis and questionnaire; also the research
instruments that were used are the interview guide and the questionnaire; The population is
constituted by: The management and two administrative areas being in total 10 workers Regarding
the sample, it consists of 10 workers: Management (1), purchasing department (2) and marketing
department composed of (7) vendors, a type of non-probabilistic sampling of an intentional type
was used. When analyzing the results from different applied matrices it was obtained that the
company is not striving to take full advantage of the opportunities existing in the market, nor
minimize the dangers that the threats entail, since the city of Juliaca is a commercial area, so it is
before the latent threat of the entry into the market of new competitors, mainly companies that
have strong financial support and can offer a variety of products at a lower price, that is why the

Strategic Plan is a very useful tool for decision making in the company.
Keywords: Control, environment, planning, decision making, strategies.
INTRODUCCION

La planificacion estratégica es uno de los componentes o funciones de la direccion estratégica y
al mismo tiempo, un proceso dindmico y sistematico que contribuye en la supervivencia y
crecimiento de una institucion. Se analizan varios procedimientos y métodos para la planificacion
estratégica, los cuales coinciden en algunas fases del enfoque tradicional de la planeacion
estratégica, pero respondiendo a lo que se quiere lograr con la investigacién el que mas se ajusta
es el propuesto por Rodriguez Varela (2012). Este vincula la planeacidn estratégica con técnicas
de enfoque prospectivo lo que permite reducir el riesgo y la incertidumbre presente en el entorno.
Es por ello gue se plantea como problema ¢De qué manera el disefio de un plan estratégico nos
permitird mejorar la toma de decisiones de la empresa “Magy Importaciones E.LLR.L” en la ciudad
de Juliaca periodo 2018-2021? Y Como hipétesis: El disefio de un plan estratégico contribuira
mejorar la toma de decisiones estratégicas de la empresa “Magy Importaciones E.LR.L” en la
ciudad de Juliaca periodo 2018-2021. En relacién a ello se plante6 como objetivo: Disefiar un
plan estratégico para mejorar la toma de decisiones de la empresa “Magy Importaciones E.I.R.L”
en la ciudad de Juliaca periodo 2018-2021. Los resultados denotan que la principal deficiencia es
que la empresa no se esta esforzando por aprovechar al méximo las oportunidades existentes en
el mercado, ni minimizar los peligros que conllevan las amenazas. Por otro lado, también el
mercado es atractivo ya que la ciudad de Juliaca es una zona comercial, por lo que se encuentra
4
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ante la amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente
empresas que tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de productos a un
menor precio para evitar estos problemas la empresa deberia seguir desarrollando las estrategias
a la entrada de nuevos mercados a precios competitivos como también tomar en cuenta mas
alterativas a las estrategias seleccionadas segun la evaluacion de matrices como desarrollo de
mercados, penetracion en el mercado, diversificacion concéntrica y diversificacion

conglomerada.
MATERIALES Y METODOS

La poblacién de estudio del presente trabajo de investigacion esta constituida por todo aquel
trabajador de la empresa sin importar cargo, actividades ni su antigiiedad laboral “Magy
Importaciones E.ILR.L.”. Las unidades de estudio estan conformadas por: La gerencia y dos areas
administrativas siendo en total 10 trabajadores. Se utilizé un tipo de muestreo no probabilistico
de tipo intencional. Vara Horna (2010), EI muestreo no probabilistico son técnicas que siguen
otros criterios de seleccién (conocimientos del investigador comodidad alcance). La muestra de
la investigacion estd compuesta por: La Gerencia (1), departamento de compras (2) y

departamento de comercializacion compuesto de 7 vendedores n=10.

Los métodos de investigacion del presente trabajo de investigacién son: descriptivo — analitico.
Descriptivo: especifica las propiedades, las caracteristicas o perfiles importantes de personas,
grupos empresas comunidades. Por lo dicho anteriormente, se aplicé la investigacion de caracter
descriptivo ya que se describid la situacion de la empresa de manera detallada: exponiendo su
problematica sus procesos claves y puntos que fortalecen la posicion competitiva de la empresa
en el sector; todo ello con la finalidad de realizar su planeamiento estratégico. Analitico: Consiste
en el estudio de cada una de las partes del fendmeno, asi como sus relaciones con el todo. Se
realizd un analisis de los elementos estratégicos de la empresa, mediante el uso de las diferentes

matrices.

El disefio de la investigacidn es de tipo no experimental, es aquella que se realiza sin manipular
deliberadamente variables. EI método de investigacion es inductivo y deductivo en la presente
investigacion. Método Deductivo: Parte de lo general a lo particular ya que se permitira de la
teoria general de la planeacion estratégica y se pretende explicar los hechos y situaciones
generales de la empresa. Método Inductivo: Se basa particularmente en la observacion directa de
los hechos particulares para llegar a afirmaciones del caracter general dentro del desarrollo de la

presente investigacion se utilizd herramientas de analisis para el desarrollo del plan estratégico.

El enfoque utilizado para la obtencidn de informacién necesaria en la presente investigacion es el

enfoque mixto, debido a que se usa un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de

5
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investigacion que implica la recoleccion y el anélisis de datos cuantitativos y cualitativos;
Collado, Sampieri y Baptista (2010), el primero se aplicd durante el proceso de investigacion
para el area de ventas para demostrar como esta la situacion real de esa area y que falencias
cuenta, asimismo, los datos obtenidos se les realizo un tratamiento estadistico; el segundo aspecto
analisis de datos cualitativos segun la teoria indica que la secuencia del proceso de investigacion
no se debe aplicar de manera rigurosa en la secuencia metodoldgica y durante el proceso de
investigacion se requirio de flexibilidad en la secuencia a seguir para replantear y complementar
diferentes aspectos, también se buscd comprender e interpretar el objeto de estudio a través de la
percepcion producida de las experiencias de los que participaron en la investigacion, es asi como
la integracion de estos enfoques sirvio para realizar inferencias y/o conclusiones producto de la
informacion procesada a fin de lograr mayor consistencia en la contratacion de las Hipétesis. (pag.
7)

Para la recoleccion de datos se aplicd tres instrumentos; la entrevista, se entrevisto al gerente a
los empleados para su formulacion de andlisis FODA su misién vision como también
identificamos las lineas estratégicas de actuacién que van a contribuir en la toma de decisiones
de la empresa y se utiliz6 como instrumento una guia de entrevista. Analisis documental, se
analizé la documentacion relacionada como documentos con que cuenta la empresa. Esta
informacion permitird obtener datos concretos para el desarrollo de la presente investigacion. Se
utilizé como instrumento una ficha documental. Y por Gltimo tenemos la Encuesta, mediante esta
técnica se lograra obtener informacion directamente desde la muestra. Es un proceso a través del
cual obtendremos datos de informacion que nos permitan explicar el problema y determinar la
consecucion de los objetivos planteados en la investigacion. La encuesta estara aplicada a los

vendedores de la empresa. Se utiliz6 como instrumento el cuestionario.

Para el procesamiento de anlisis de datos se utiliz6 estadistica descriptiva. La sistematizacion de
los resultados obtenidos fue mediante el plan estratégico que se desarrolld en el presente
documento que fue elaborado en funcién al modelo de planeamiento estratégico, este

planeamiento se da como un flujo que presenta el siguiente orden secuencial:

Se desarroll6 el analisis del entorno de la empresa, que esta conformado por el analisis externo y
analisis interno. Analisis externo se realiz6 el analisis competitivo segln el modelo de las cinco
fuerzas de Michael Porter (rivalidad entre empresas competidoras, entrada potencial de nuevos
competidores, desarrollo potencial de productos sustitutos, poder de negociacion de los
proveedores y poder de negociacion de los consumidores). De dicho analisis se elaboré la matriz

de evaluacién de factores externos (MEFE) y la interna matriz (MEFI)

Para el analisis y eleccion de estrategias se utilizard herramientas matrices: la matriz de fortalezas,
oportunidades, debilidades, y amenazas (FODA); la matriz de posicionamiento estratégico y
6

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ([ Nacional del
= Altiplano

evaluacion de la accion (PEYEA); la matriz interna-externa (MIE); y la matriz de la gran
estrategia (MGE).

En el presente capitulo se muestra el analisis y los resultados obtenidos en la realizacion del
trabajo de investigacion, el cual es producto de los estudios realizados en base a los objetivos
trazados para lo cual el plan estratégico que se desarroll6 en el presente documento fue elaborado
en funcion al modelo de planeamiento estratégico, este planeamiento se da como un flujo que
presenta el siguiente orden secuencial. Todo tiene su punto de partida en el establecimiento de
una vision, que es el “gran norte” o “suefio” de la empresa, luego se establece una mision, que es
la manera que se va a desarrollar el logro de ese “gran norte”, es decir, lo que la empresa es y
hace para lograr su “suefio”. Como siguiente paso, se desarrolla el analisis del entorno de la
empresa, que esta conformado por el analisis externo y andlisis interno. El analisis externo se
refiere a conocer los elementos relevantes que estan fuera de la empresa. Analisis externo se
realiz6 el analisis competitivo segn el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter (rivalidad
entre empresas competidoras, entrada potencial de nuevos competidores, desarrollo potencial de
productos sustitutos, poder de negociacion de los proveedores y poder de negociacion de los
consumidores). De dicho analisis se elabord la matriz de evaluacion de factores externos (MEFE),
la cual permitié conocer el impacto del entorno determinado en base a las oportunidades que
podrian beneficiar a la organizacion, las amenazas que deben evitarse, y cdmo la organizacion
estd actuando sobre estos factores. De este modo, la evaluacion externa permiti6 identificar las
oportunidades y amenazas seguidamente tenemos el andlisis interno se llegan a concluir las
fortalezas y debilidades El desarrollo anterior permite un mejor conocimiento de la empresa y su
entorno Siguiente paso, se procede a la formulacién y eleccion de las estrategias, las formas
mediante las cuales se pretende lograr el cumplimiento de los objetivos propuestos. En esta etapa
se generaron estrategias a través del emparejamiento y combinacion de las fortalezas, debilidades,
oportunidades, amenazas, y los resultados de los analisis previos usando como herramientas
matrices: la matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades, y amenazas (FODA); la matriz de
posicionamiento estratégico y evaluacién de la accién (PEYEA); la matriz interna-externa (MIE);
y la matriz de la gran estrategia (MGE).De estas matrices resultan una serie de estrategias de
integracion, intensivas, de diversificacion, y defensivas que son escogidas con la matriz de
decision estratégica (MDE). En base a esa seleccion se elabord la matriz de estrategias con
relacién a los OCP, la cual permiti6 verificar si con las estrategias retenidas se podran alcanzar
los OLP, y la matriz de posibilidades de los competidores que ayuda a determinar qué tanto estos
competidores seran capaces de hacerle frente a las estrategias retenidas por la organizacion.
Después de haber formulado el plan estratégico que permita alcanzar la proyeccion futura de la
organizacién, se pondran en marcha los lineamientos estratégicos identificados y se efectuaron

las estrategias retenidas por la organizacion dando lugar a la implementacion estratégica acorde
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a temas de (segmentacion, posicionamiento, finanzas, contabilidad, investigacion, desarrollo y
temas de informacion gerencial). Por Ultimo, se debe establecer mecanismos pertinentes para
controlar el desarrollo adecuado de las estrategias y por ende el cumplimiento de los objetivos
planteados. La evaluacion estratégica se llevo a cabo utilizando cuatro perspectivas de control
interna/personas, procesos, clientes, y financiera, en el tablero de control integrado para
monitorear el logro de los OCP y OLP. A partir de ello, se toman las acciones correctivas
pertinentes. Se analiz6 la competitividad de la organizacién y se plantearan las conclusiones y

recomendaciones necesarias para alcanzar la situacion futura deseada de la organizacion.

Adicionalmente, el proceso de planeamiento estratégico se retroalimenta de manera constante, lo
que explica porgue el flujo es continuo y nunca se detiene en el tiempo. De este modo, se
realizardn ajustes para el mejoramiento sea una constante. Si se determina que un objetivo no se

ha cumplido de la manera planificada se procede.

Tabla 1: Matriz de evaluacién de factores (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
OPORTUNIDADES

Oferta de diversidad de productos en el rubro 0.06 3 0.18
Estabilidad politica y econémica del pais 0.07 2 0.14
Ubicacion dentro de una zona comercial en expansion  0.07 3 0.21
Apertura de nuevos mercados y puntos de ventas 0.09 3 0.27
Facilidad para acceso al crédito 0.06 2 0.12
Tendencia creciente del manejo de las redes sociales  0.07 1 0.07
Politicas de gobierno favorables para la generacionde  0.06 1 0.06
microempresas.

Diversidad de clientes mayoristas en la ciudad de 0.8 2 0.16
Juliaca

SUBTOTAL 0.56 1.21
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
AMENAZAS

Nuevos competidores con amplio portafolio de 0.08 3 0.24
productos

Inestabilidad del cambio del d6lar 0.07 3 0.21
Desarrollo acelerado de competencia 0.05 2 0.1
Competidores con mejores ventajas competitivas 0.06 2 0.12
Competencia desleal, por competidores que ingresan 0.06 2 0.12
al

Mismo cliente con el mismo producto.

Incremento del precio del petréleo 0.07 2 0.14
Conflictos sociales 0.05 2 0.1
SUBTOTAL 0.44 1.03
TOTAL 1 2.24

Fuente: Elaboracién propia
PESO: 0.0 = No importante 1.0=Muy importante

VALOR: 4 = Respuesta superior, 3= respuesta superior media, 2=respuesta media y 1=

respuesta mala.
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En la tabla nimero 1, el total del peso ponderado para la empresa “Magy Importaciones E.LR.L”
2,24, lo cual indica que se encuentra por debajo del promedio ponderado, esto significa que la
empresa no se esta esforzando por aprovechar al maximo las oportunidades existentes y no esta
tratando de minimizar los peligros que conllevan las amenazas. En esta matriz la oportunidad méas
importante gque se le presenta a la industria es la Apertura de nuevos mercados y puntos de ventas,

con un peso ponderado de 0,09.

Tabla 2: Analisis del sector

FACTORES DE ANALISIS ESCALAS
ENTRADA POTENCIAL DE POSIBLES BAJA MEDIA  ALTA
COMPETIDORES
e requerimiento de experiencia X
e requerimiento de capital X
e Ingreso de competidores al mercado y tomar posesion
parte del mercado ya sea reduciendo precios o X
diferenciandose.
TOTAL 0 1 2
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES BAJA MEDIA ALTA
o Fidelizar a nuestros proveedores. X
e Costos altos, para negociar productos X
TOTAL 0 1 1
RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS BAJA MEDIA ALTA
o Rivalidad en aprovechamiento de oportunidades X
e  Guerra de precios entre empresas en el rubro X
e Diversidad de productos ofrecidos por otras empresas X
TOTAL 0 2 1
AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS BAJA MEDIA  ALTA
SUSTITUTOS
e Empresas que venden mercaderias similares. X
e  Precios bajos de empresas suplentes X
e Elingreso de empresas informales X
e Ingreso empresas con mercaderias innovadoras. X
TOTAL 1 1 2
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES BAJA MEDIA  ALTA
e Requieren diversidad de productos X
e Precios accesibles X
e  Atencidn especializada
TOTAL 0 1 2

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla nimero 2, después de haber realizado un anlisis de las 5 fuerzas de Porter se concluye
que la empresa “Magy Importaciones E.LR.L” se encuentra en una buena posicion competitiva.
Posee un buen servicio con el cliente y variedad de productos y precios competitivos, condiciones
altamente valoradas en el mercado y que muy pocos poseen. Entrada potencial de posibles
competidores su impacto sobre la empresa es alto ya que. EI mercado es atractivo, por lo que se
encuentra ante la amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos competidores,
principalmente empresas que tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de
productos a un menor precio. Poder de negociacion de los proveedores Su impacto sobre la
9
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empresa es medio, ya que hay muchas empresas que ofrecen los mismos productos encontrando

proveedores que otorguen descuento significativo y que permiten ofrecer precios mas modicos

Rivalidad de empresas competidoras su impacto sobre la empresa es medio: es casi no fuerte y
hay una demanda existente por lo que aumentar el nimero de clientes y a su vez fidelizarlos es
una contribucion positiva a largo plazo. Amenaza de ingresos de productos sustitutos su impacto
sobre la empresa es alto: no existen ain empresas que presten buena calidad de servicio y los
precios no son tan competitivos. Poder de negociacion de los compradores su impacto sobre la
empresa es alto: Para los clientes, la diversidad y los precios de productos es una caracteristica

altamente valorada por los clientes y puede ayudar a fidelizarlos.

Tabla 3: Matriz evaluacién de factores internos (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES PESO VALOR PONDERACIO
DE EXITO FORTALEZAS. N

Buenas relaciones con los proveedores 0.06 4 0.24

Conocimiento del negocio en relacién a 0.06 4 0.24

los clientes y a la competencia

Variacion de productos por semana 0.07 3 0.21

Cuenta con sucursal 0.04 3 0.12

Precios Competitivos 0.08 4 0.32

Experiencia en la industria 0.07 4 0.28

Cuenta con locales propios 0.05 3 0.15

ubicacién estratégica del local 0.06 4 0.24

SUBTOTAL 0.49 1.8

FACTORES DETERMINANTES PESO VALOR PONDERACIO
DE EXITO DEBILIDADES N

Tamafio del establecimiento mediana en 0.07 1 0.07

comparacion con la competencia.

Carencia de estrategia administrativa y 0.08 2 0.16

ventas

Bajos recursos financieros 0.08 2 0.16

Inexistencia de mecanismos de control 0.07 2 0.14

No se comercializa con variedad de 0.07 2 0.14

productos

Crecimiento desorganizado de la 0.06 2 0.12

empresa

Pasividad en el area de ventas 0.08 2 0.16

SUBTOTAL 0.51 0.95
TOTAL 1 2.75

Fuente: Elaboracién propia.
PESO: 0.0 = No importante 1.0=Absolutamente importante

VALOR: 4 = Respuesta superior, 3= respuesta superior media, 2=respuesta media y 1=
respuesta mala.
10
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En la tabla nimero 3; después de analizar cada una de las &reas de la empresa se pudieron
determinar los factores que caracterizan a esta organizacion, sus fortalezas y debilidades, las
mismas que fueron trabajadas con el gerente general, quien a su vez acept6 las conclusiones a las
que llegd el equipo de trabajo; se elabord la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI),
obteniendo un valor ponderado de 2.75, lo cual nos indica que la empresa estd utilizando

adecuadamente sus fortalezas, minimizando sus debilidades.

Tabla 4: Matriz de debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTO
RES
EXTER
NOS

FORTALEZAS

F1: Buenas relaciones con los
proveedores

F2: Conocimiento del negocio
en relacion a los clientes y a la
competencia

F3: Precios competitivos

F4: Buen uso del capital del
trabajo

F6: Cuenta con locales propios
F7: Ubicacion estratégica del
local

DEBILIDADES

D1: Carencia de  planes
estratégicos administrativos y de
gestion.

D2: Inadecuada
pedidos a tiempo.
D3: Falta de control en el proceso
de entrega de los productos a los
clientes.

D4: Falta de estrategias de
motivacién y/o programas de
capacitacion al personal en
atencion al cliente.

D5: Falta de surtido de productos
para la distribucién y venta para
los clientes

entrega de

OPORTUNIDADES

OL1: Diversidad de productos en el
rubro.

02: Estabilidad y econémica del
pais.

03: Zona comercial en expansion.

O4: Diversidad de clientes
mayoristas y minoristas en la
region.

0O5: Facilidad para acceso al
crédito

06: Tendencia creciente del
manejo de internet y redes sociales
para el desarrollo comercial.

O7: Politicas de gobierno
favorables para la generaciéon de
microempresas.

FO: ESTRATEGIAS
FO1: Aperturar nuevos
establecimientos y canales de
distribucién de mercaderia a
clientes mayoristas y minoristas
de laregion para generar mayores
utilidades. (F2, F3, F4, F7, O1,

02, 03, 04, 06)

FO2: Conservar las buenas
relaciones con nuestros
proveedores  para  brindar

variedad y productos de calidad
a nuestros clientes. (F1, F2, F7,
01, 05, 06)

FO3: Fidelizar a més clientes
logrando posicionamiento en el
mercado (F2, F3, F7, O3, 04,

DO: ESTRATEGIAS
DO1: Evaluacion de los objetivos
estratégicos de la empresa. (D1,
03, 07)

DO2: Incrementar la cartera de
productos para generar mayores
ventas. (D5, O1, 03, O5)

DO3: Mejorar la venta y entrega
de pedidos realizando
programaciones de tiempo en
funcion a la ubicacién geografica.
(D2, D3, 04, 06)

DO3: Optimizar la gestion
administrativa e incrementar la
rentabilidad de la empresa. (D1,
02,03, 07)

06)
AMENAZAS FA: ESTRATEGIAS DA: ESTRATEGIAS
Al: Nuevos competidores con FAL: Mantener buenas DAIL: Orientar en temas de
amplio portafolio de productos relaciones con nuestros  atencién al cliente a la fuerza de

innovadores.

A2: Inestabilidad del cambio del
délar
A3: Desarrollo acelerado de

competencia

A4: Competencia
competidores.

A5: Incremento del precio del
petréleo

desleal de

proveedores para brindar un
amplio surtido de productos con
calidad a los clientes. (F1, Al,
A3)

FA2: Mantener un 6ptimo uso
del capital y contrarrestar la
inestabilidad financiera. (F4, F7,
A2, A5)

ventas de la empresa. (D4, A2,
Ad)

DA2: Diversificar los
productos segln categorias

y precios. (D5, Al, A3,

Ad)

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla nimero 4; después de analizar las matrices de analisis estratégico de evaluacion de
factores internos (MEFI), matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) y andlisis del sector
se identifico las diferentes estrategias que ayudaran para mejorar la toma de decisiones

estratégicas.

Tabla 5: Matriz interna externa IE

Unidad de negocio EFE EFI

MAGY 2.24 2.75
IMPORTACIONES

TOTAL, PONDERADO EFI

FUERTE PROMEDIO DEBIL
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99
1.0
40 30 275 20
o | T 1T
3.0a4.0
3.0
W Y, Vi
MEDIO
2.0a2.99 . )
g 2.24
< Vil VI IX
l—
O 2.0
l_
BAJO
1.0a1.99
1.0

Fuente: Elaboracidn propia.

Nota: Estos valores estan representados por los resultados de la MEFE Y MEFI

En la tabla namero 5; Para la elaboracion de la matriz IE se tuvo en cuenta la siguiente
informacion: El total ponderado de la matriz EFI para la empresa “Magy Importaciones I.LE.R.L”
es de 2,24 y el total ponderado de la matriz EFE es de 2.75 por lo que se ubica en la region 2. Se

debe adoptar las estrategias de: Penetracion de mercado.
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Tabla 6: Matriz Gran Estrategia

TOTAL, PONDERADO EFI

Rapido de crecimiento del mercado

N\
Cuadrante 11 Cuadrante |
Magy Importaciones
POSICION POSICION
COMPETITIVA < >  COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
Cuadrante 111 Cuadrante 1V
\'4

Lento crecimiento de mercado
Fuente: Elaboracidn propia.

Nota: datos extraidos de la matriz MEFI

En latabla nimero 6; Segun el anélisis para el caso de la empresa “Magy Importaciones |.E.R.L.”,
se ubica en el cuadrante | por lo que se deberia de desarrollar las estrategias de: Desarrollo de

mercados, penetracion en el mercado y diversificacion concentrica.
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Tabla 7: Matriz de la decision

NO

ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS

FODA

GE TOTAL

El

Abrir nuevos establecimientos donde
exista mayor afluencia y acceso a mas
clientes.

X

X

5

E2

Establecer alianzas estratégicas con los
proveedores buscando reducir los costos

E3

Hacer uso eficiente del internet creando
redes sociales como Facebook y wasap
para realizar publicidades y brindar
informacion sobre el portafolio de
productos

E4

Aprovechar la ubicacion y fidelizar a
mas clientes.

ES

convenir con una empresa de transporte
de carga

E6

Ofrecer descuentos especiales a clientes
frecuentes

E7

Mantener un estricto control sobre el
proceso de atencién al cliente ya que
ello se basa en la satisfaccion de los
mismos

X X| X| X

ES8

Establecer estrategias de
fortalecimiento para el
mejoramiento y desarrollo de la
sucursal para incrementar los
niveles de venta.

E9

Implementar un sistema de computo
que facilite el ingreso de las ventas
diarias, y para llevar el registro del
ingreso y salidas de la mercancia

E10

Establecer mecanismos para hacer
seguimiento de resultados de procesos y
tomar las acciones de acuerdo a los
resultados

Ell

Formular lineas de accién para
desarrollar un sistema de control

E12

Diversificar el portafolio de productos

E13

Afianzamiento de relaciones
comerciales con los bancos para obtener
crédito

El4

Implementar un plan estratégico para
marcar un objetivo claro logrando
fortalecer la toma de decisiones.

E15

implantar sistemas de informacion para
planificar el flujo de efectivo y contar
con informacion actualizada para la
toma de decisiones

Fuente: Elaboracién propia.

Nota: métodos utilizados: FODA, PEYEA, I-E Y GE contabilizando concurrencias
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DISCUSION

El presente trabajo de investigacion ha sido realizado con la finalidad de presentar la problematica
existente en las empresas que desconocen y no le dan la importancia que merece contar con un
plan estratégico lo que es una herramienta informativa que se utiliza para facilitar la toma de

decisiones.

Los resultados de esta investigacion comprueban la hip6tesis propuesta, “El disefio de un plan
estratégico contribuira mejorar la toma de decisiones estratégicas de la empresa”, la cual se
relaciona con lo dicho por Goodstein , Nolan , & Pfeiffer, (2005) La planeacidn estratégica es el
proceso por el cual los miembros guia de una organizacién prevén su futuro y desarrollan los
procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlos. Asi mismo Segin Fred.R (2008)
Ciertas investigaciones muestran que las organizaciones que utilizan los conceptos de la
administracion estratégica son mas rentables y exitosas muestran una mejoria significativa en las
ventas, la rentabilidad y la productividad en comparacién con las empresas que no llevan a cabo
las actividades de la planeacion sistematica. Las empresas de alto desempefio casi siempre toman
decisiones informadas con una buena anticipacion de las consecuencias a corto y largo
plazo.Garcia (2015) en su trabajo de grado para optar el titulo de magister en gerencia de negocios
que lleva como titulo “Disefio de un plan estratégico para la empresa QS consultores” concluye
que el plan estratégico es una herramienta gerencial que le permitird a QS consultores
direccionarse hacia una efectiva prestacion de servicios relacionados con los sistemas de gestién
en las ips a nivel nacional, con orientacion sugerida en el estudio ,QS consultores lograra una
mayor integracion con su entorno ,lo que permitira un mejor aprovechamiento de oportunidades

que se detecten y una mitigacion de las amenazas que puedan afectar el futuro.

Estas investigaciones anteriormente realizadas corroboran la importancia que puede tener contar

con un plan estratégico para una adecuada toma de decisiones estratégica.

Tomando como referencias las investigaciones de los diferentes autores y analizado nuestros
resultados se llego a las siguientes conclusiones para la empresa “Magy importaciones” :En el
analisis del direccionamiento estratégico y el entorno se concluye que la empresa no se esta
esforzando por aprovechar al maximo las oportunidades existentes en el mercado, y no esta
tratando de minimizar los peligros que conllevan las amenazas, Por otro lado, también el mercado
es atractivo ya que la ciudad de Juliaca es una zona comercial, por lo que se encuentra ante la
amenaza latente de la entrada al mercado de nuevos competidores, principalmente empresas que

tienen respaldos financieros fuertes y pueden ofrecer diversidad de productos a un menor precio.

Asimismo en la mayoria de las matrices realizadas se observa que la Empresa “Magy

Importaciones E.LR.L” deberia seguir desarrollando las estrategias a la entrada de nuevos
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mercados a precios competitivos como también tomar en cuenta mas alterativas a las estrategias
seleccionadas segln la evaluacion de matrices como desarrollo de mercados, penetracion en el

mercado, diversificacion concéntrica y diversificacion conglomerada.

En referencia a lo expuesto a lo anterior el plan estratégico constituye una herramienta de gran
utilidad para la toma de decisiones en la empresa mediante el desarrollo de las estrategias de
mercado y diferenciacién en los servicios, dichas estrategias se apoyan en la implementacion de

los objetivos especificos, las tacticas y pasos para su consecucion.
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