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Resumen

El presente andlisis se realiza en la empresa “Districarnes La Avenida” ubicada en el municipio
de Restrepo, departamento del Meta, dicha empresa desarrolla como actividad principal el
procesamiento y distribucion de productos carnicos y sus derivados. Se desarroll6 un analisis
situacional de la empresa, por medio de la implementacion de la herramienta de modelo de
modernizacion para la gestion de las organizaciones o también conocida por sus siglas MMGO.
Esta es una matriz desarrollada en Excel, dividida en los diferentes sectores que comprenden una
organizacion, con el fin de evaluar y ponderar cuantitativamente cada uno de estos y por
consiguiente otorgando al consultor o desarrollador un anlisis apreciativo acerca de los sectores
empresariales evaluados.

Para comprender y conocer el problema de la compariia se opt6 por realizar una serie de
entrevistas con el administrador y siendo el caso de la empresa en mencion, duefio al mismo
tiempo, con el fin de indagar acerca de la situacion tanto interna como externa de la empresa de

objeto estudio.



Palabras claves:

Andlisis Situacional, Sectores Empresariales, Sector Externo Empresarial, Sector Interno

Empresarial, Consultor, Actividad Principal Empresarial, Matriz MMGO.
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Abstract

This analysis is carried out in the company “Districarnes La Avenida” located in the municipality
of Restrepo, department of Meta, said company develops as its main activity the processing and
distribution of meat products and their derivatives. A situational analysis of the company was
developed, through the implementation of the modernization model tool for the management of
organizations or also known by its acronym MMGO. This is a matrix developed in Excel,
divided into the different sectors that comprise an organization, in order to quantitatively
evaluate and weight each of these and therefore giving the consultant or developer an

appreciative analysis about the business sectors evaluated.

To understand and learn about the company's problem, it was decided to carry out a series of
interviews with the administrator and, in the case of the company in question, owner at the same
time, in order to inquire about the internal and external situation of the company. study object

company.

Keywords:

Situational Analysis, Business Sectors, External Business Sector, Internal Business Sector,

Consultant, Main Business Activity, MMGO Matrix.



11

Introduccién

La presente investigacién tiene como tema el analisis de la situacion interna de la compafiia,
brindando herramientas para un buen manejo administrativo en la empresa de objeto de estudio,
con el fin de abordar de manera eficiente la raiz del problema.

La caracteristica principal es la desorganizacion por manejos informales, debido a la carencia de
conocimientos administrativos.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar sus causas, las cuales son: malos manejos
financieros, malas decisiones administrativas, problemas de inventario.

Entre otras falencias, que se desarrollan en el area interna de la misma, todo lo anteriormente
mencionado a causa del crecimiento escalonado que la compafiia ha desarrollado los ultimos
anos.

El analisis nace del interés de prevenir el estancamiento como consecuencia de procesos
obsoletos de la empresa en crecimiento, prospectar frente a los factores externos e internos que
pueden afectar a la compafiia y su impacto frente a la organizacion, por Gltimo y no menos
importante, el desarrollo de este analisis nace de un interés académico y profesional.

Por otra parte, dar uso de herramientas de recoleccién de datos como entrevistas y de la matriz de
modelo de modernizacién para la gestion de organizaciones “MMGO?; le otorgara al futuro
profesional conocimiento necesario para analizar las diferentes problematicas tanto internas

como externas que se presentan en la cotidianidad empresarial.
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En el marco de la metodologia implementada para el desarrollo del analisis, se realizo un
diagnostico dando uso de la matriz MMGO, ademas, se recolectaron datos por medio de
entrevistas realizadas al gerente de la compafiia de objeto estudio.

En la conversacion con el gerente de la compafiia, se reconocieron puntos claves como: carencia
de conocimientos administrativos, falta de registro y control de inventario, manejo informal de
los ingresos y egresos de la compafiia.

Ademas, durante la investigacién de campo, uno de los obstaculos mas grandes fue la falta de
tiempo del gerente de la compafiia para desarrollar las entrevistas, el miedo al cambio al salir de
la zona de confort y a la inversion para optimizar procesos internos.

Luego de analizar el diagnéstico generado con la recoleccién de datos, se procede a desarrollar y
presentar la propuesta de mejoramiento de procesos internos de la empresa Districarnes La
Avenida, la cual busca enfrentar y superar las deficiencias halladas, con el fin de generar y

capitalizar la oportunidad de superacion y crecimiento a la compafiia.
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Metodologia

La metodologia adoptada en el presente analisis combina técnicas cuantitativas y
cualitativas para profundizar en la mejora de procesos internos en el area de registro y control de
la distribuidora de productos carnicos districarnes la avenida. Este abordaje, basado en un disefio
meticuloso, se rige como una vision completa de la organizacién que asegura la obtencion de
respuestas certeras y estrategias sélidas, con una singularidad y refinamiento caracteristicos de la
profesionalidad (Francisco, 2016).

Como acto principal se inici6 por la caracterizacion de la compaiiia, fase en la cual se
explica los inicios de la empresa, la conformacion de la misma, su razon social, actividad
principal, etc. es de importancia resaltar que la organizacion cuenta con un equipo de seis

empleados, cuatro de planta y dos desde la linea de staff, contador y domiciliario

Dando claridad a lo anterior, se continua con el analisis de los sectores internos y externos
gracias al apoyo de analisis Foda y la utilizacion de las matrices Efe Y Efi, herramientas aptas

para la comprension, cuantificacion y diagndstico tanto factores externos como internos.

Consiguiente a lo anteriormente mencionado, se inicia con una fase de investigacion que fusiona
el analisis cuantitativo y cualitativo. Se recopila informacion primaria y secundaria, obteniendo
tanto datos numéricos como narrativas descriptivas por medio de la herramienta de diagndstico
“MMGO”. Este proceso permite que tal fase prolongue una comprension cabal de las tendencias,
retos y oportunidades inherentes al entorno. En este orden de ideas, la exploracion interna de la
distribuidora desempefia un papel crucial en la metodologia. La exploracion de la herramienta de
diagnostico anteriormente mencionada examina detalladamente sus procesos operativos,

sistemas de calidad, logistica y otros aspectos intrinsecos.
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Teniendo claro lo anteriormente mencionado, se procedio a implementar y desarrollar la
reconocida técnica la escalera de porqués, con el fin de rectificar el problema central de la
compaifiia, a través de la comunicacién e indagacién directa con el duefio de la empresa se logro
reconocer que la falencia radicaba en el desconocimiento de herramientas para optimizar la

funcion general de la compafiia y hacerla mas competitiva.

Con base en esto, emergen propuestas y estrategias, cuyo objetivo abarca tanto
dimensiones cuantitativas como cualitativas. Estas propuestas, concebidas en un enfoque logico
y argumentativo, evidencian datos numéricos y percepciones cualitativas, apuntando a abordar
las problemaéticas identificadas y capitalizar las oportunidades emergentes. La distribucion de
recursos y el manejo de cronogramas demandan un analisis numérico, mientras que la
adaptabilidad a las ventas o competencias cambiantes del mercado exige una sensibilidad

cualitativa.
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Justificacion
Existen multiples razones por la cuales una compafiia puede llegar a experimentar situaciones o
percances en su proceso empresarial cotidiano, ya sea en su area internas o externa, el presente
andlisis se desarrolla con el fin de identificar cuéles son las problematicas y falencias que
presenta la empresa de objeto estudio, obtener un diagnéstico situacional detallado, entender por
qué del origen de estas deficiencias, sus causas e impacto de las mismas de acuerdo al grado de

importancia de las mismas frente a la compafiia.

La motivacidn inicial para el desarrollo de este analisis nace de la necesidad de fortalecer los
procesos internos en el area de registro y control de la distribuidora de productos carnicos
districarnes la avenida, por medio de procesos que permitan a la compafiia prospectar frente a las
diversas situaciones en los distintos sectores de la organizacion. De acuerdo con lo anterior,
debido al desconocimiento y manejos informales de la empresa, nace la necesidad de generar
herramientas para organizar, controlar, planear, ejecutar y retroalimentar, los procesos y manejos
de la compafiia. Por otro lado, el desarrollo del analisis surge de la motivacion y el interés
académico, con el fin de generar un impacto positivo por parte del futuro profesional hacia la

empresa de objeto de estudio.

Araiz de lo anteriormente mencionado, se resalta la importancia que requiere el desarrollo de un
debido y detallado anélisis, con el fin de poder con esto desplegar una propuesta de
mejoramiento de procesos internos en el area de registro y control a la empresa de objeto de
estudio, con la finalidad de otorgarle a la compaiiia bases solidas en las diferentes areas y
sectores de la misma, con esto la organizacion contara con las herramientas necesarias para
seguir obteniendo un crecimiento escalonado, garantizando asi una solides frente al mercado, su

competencia y los diferentes agentes internos o externos que puedan repercutir en la compafiia.
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Teniendo claridad de lo anteriormente dicho, se podré garantizar una buena lectura, comprension
y manejo de las debilidades de la empresa de objeto de estudio que ayudara de manera eficiente a
prospectar las amenazas, capitalizando con esto las oportunidades y canalizando estas de forma
eficaz.

Por Gltimo y no menos importante, es de gran importancia resaltar que el desarrollo de este
analisis y por consiguiente a esto propuesta a la empresa de objeto estudio, equipara al estudiante
y futuro profesional con las herramientas necesarias para la lectura y solucion de las diferentes

situaciones cotidianas en el &mbito empresarial y sus distintos sectores.

Justificacion académica

e Laimplementacion de la herramienta de diagndstico para la modernizacion de las
organizaciones (Matriz MMGO), se es necesario para comprension del analisis
situacional interno de la empresa de objeto estudio, las falencias que presenta en las
distintas areas de la misma, el nivel de impacto de cada falencia por medio de
ponderaciones otorgadas por la matriz y las observaciones de cada una de las falencias.

e El desarrollo de entrevistas le otorgan al estudiante la informacidn necesaria para la
comprension de datos precisos como: estructuramiento de la compafiia, tamafio, razén
social, actividad econdmica de la empresa, entre otros datos de gran importancia para el

desarrollo del trabajo de investigacion.
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Justificacion practica

Esta investigacion permite al estudiante por medio de la implementacion de herramientas de
recoleccion de datos (entrevistas) y herramientas de diagnostico de los sectores internos y
externos (Matriz MMGO y PESTEL) identificar las falencias de la compafiia, las causas de
dichas falencias y la basqueda de soluciones a las distintas problematicas que pueda llegar a

presentar la empresa.



18

Objetivos

Objetivo General.

Proponer un plan de mejoramiento de procesos internos en el area de registro, control y
planeacion de recursos de la empresa de objeto estudio, de acuerdo con los problemas
identificados por la herramienta de diagndstico MMGO y analisis DOFA, con el fin de mejorar

procesos y generar un impacto competitivo en el area externa empresarial.

Objetivos Especificos.

e Caracterizar la empresa de objeto de estudio, detallar y describir su organizacién
jerarquica, descripcion de cargos, nimero de empleados, plan estratégico, procesos

internos, entre otros factores que plasmen al desarrollador acerca de su area interna.

e Plantear y formular el problema o area a intervenir para ejecutar el camino hacia la

solucion.

e diagnosticar por medio de la implementacion de la herramienta MMGO las diferentes
areas de la organizacion con el objetivo de identificar las falencias que llegue a presentar

la empresa de objeto de estudio.

e Proponer la solucion a la problematica encontrada y estudiada por medio de las

herramientas de diagndstico.



Formular un plan de accion y ejecucion, complementando el mismo por medio de un
cronograma, con el fin de dar orden al proceso resolutivo y solventar la necesidad

presentada por la empresa.

19
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Caracterizacion De La Empresa

Districarnes La Avenida es una distribuidora de productos carnicos con sede en el
municipio de Restrepo, Meta, y con presencia en la ciudad de Villavicencio. La empresa fue
fundada el 1 de enero de 2010 por Jaime Gutiérrez Daza, proveniente de una familia ganadera 'y
con experiencia en actividades econdmicas de lecheria (Districarnes La Avenida, 2017) y cedida
en 2014 a la actual administracion de Jaime Gutiérrez BermUdez.

Se logra entender la estructura organizacional de la compafiia por medio la herramienta
de recoleccion de datos conocida como entrevista (Ver Anexo C pagina 34 y/o pagina 130) La
estructura organizacional de Districarnes La Avenida se compone de diferentes departamentos,
incluyendo administracion, comercializacion, distribucion y logistica. La empresa cuenta con un
equipo de seis empleados capacitados, cuatro de planta y dos desde la linea de staff, contador y
domiciliario, comprometidos con el servicio al cliente y la calidad de los productos ofrecidos. En
cuanto a su contexto, Districarnes La Avenida opera en el sector carnico industrial, atendiendo
tanto a clientes mayoristas como minoristas. Su objetivo principal es proporcionar productos
carnicos de calidad, cumpliendo con los estandares y normativas establecidas por las autoridades

competentes.

Numero de empleados de la empresa.
La compariia cuenta con un numero de seis empleados o integrantes de la misma, quienes

se encuentran familiarizados con el direccionamiento estratégico de la compaifiia.
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Figura l

La siguiente estructura es una copia de la estructura original compartida por el gerente de la

compafiia de objeto estudio.

Estructura organizacional Districarnes La Avenida

Director general y duefio

Contador
Area de operaciones Area de ventas
Supervisor Cajero Asesor Domiciliario

e Despostador
e Cortador

Descripcion de cargos.

e Director general y duefio: encargado de la toma de decisiones, regula y supervisa las
campafas promotoras e impulsoras de la compafiia, instruye al personal de la empresa
basandonos en los lineamientos presentados en el modelo del plan estratégico de la

compafiia.
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e Contador: es el encargado de formular, revisar, firmar y dar aval a todos los procesos
contables de la empresa; ademas, es el capacitado de ejecutar procedimientos eficientes
con el objetivo de gozar de una buena planificacion tributaria.

Area de operaciones: esta es la zona en donde se realizan y desarrollan las labores de la

actividad econdmica cotidiana de la empresa.

e Supervisor: encargado de la vigilancia, desempefio y planificacion; ademas, es el
responsable de reportes diarios de la situacion en los procesos del area de operaciones y
la produccion de la misma.

e Despostador: en la empresa es el encargado de cortar, limpiar y exponer la materia prima
de la compafiia (res, cerdo, pescado y pollo).

e Cortador: encargado de proceder a la materia prima de acuerdo a cobmo el comprador o
cliente lo solicite, ya sea tasajear, picar, moler, etc. Dicho empleado debe tener amplio
conocimiento en el area de cortes y la variedad de estos, ya sea desde el corte mas fino y
genuino, hasta el corte mas regular y cotidiano. Es necesario denotar que este cargo exige

un personal con amplia experiencia y capacitacion.

Area de ventas: Es el 4rea capacitada y especializada, encargada de generar y llevar a cabo
actividades y metodos para poder dar el cumplimiento a los objetivos estratégicos de la
compaiiia.
e Asesor: encargado de comprender la necesidad del cliente y con estos datos ofrecerle un
producto que cumpla con sus demandas, generando asi una experiencia satisfactoria en el

mismo.
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e Domiciliario: encargado y capacitado de distribuir los productos de la compafiia de forma
eficiente y eficaz a los distintos lugares donde la empresa lo requiera.
e Cajero: Persona encargada de recepcionar, vigilar y custodiar todas las entradas en

efectivo, cheque y transaccionales de la empresa.

En esta seccion del trabajo, se mencionaran y relacionaran los servicios y productos con
los que cuenta la compafiia.
Portafolio de ventas.
v" Resy sus derivados.
v' Cerdo y sus derivados.
v Pescado y sus derivados.

v Pollo y sus derivados.

Direccionamiento estratégico.

Mision:

Somos una empresa distribuidora de carnes (res, cerdo y pescado), caracterizados por la
calidad en nuestros productos, ademas de nuestra calida atencion. Con nuestros productos
buscamos una satisfaccion con nuestros clientes en cuanto a la calidad de nuestros productos y el
servicio prestado hacia los susodichos. Por medio de nuestra atencion buscamos que el cliente se
sienta a gusto con nuestra labor, ya que un cliente feliz atrae mas clientes. Buscamos marcar la
diferencia en nuestro entorno laboral, generando asi cada dia mas confianza por parte de nuestros

clientes (Districarnes La Avenida, 2017).
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Vision.

Inspirar confianza a todos nuestros clientes por medio de productos de calidad y atencién
de primera. Hacer conexidn a través de nuestra empresa, nuestra comunidad o clientes y con
ellos establecer conocimiento acerca del impacto de nuestro trabajo (Districarnes La Avenida,

2017).
Valores:

v' Honestidad: Para ofrecer a nuestros clientes los productos tal y como ellos lo deseen.

v' Comprensién: para entender que no todos los dias los clientes se acercan o encuentran
de buen animo y por ello brindarles la mejor atencion posible.

v" Transparencia: A la hora de elegir nuestra materia prima y asesorar a nuestros clientes.

v/ Compromiso: ser conscientes de que no solo atendemos a una persona, sino a familias
enteras. Ademas, también vendemos una imagen, reputacion de los productos y marca de
la empresa, por ende, la importancia de nuestra calidad.

v" Responsabilidad: la higiene en esta labor también es un tema primordial y por lo cual
nuestro personal cuenta con la indumentaria necesaria para brindar un servicio de calidad.

Politicas de la empresa.

v" Compromiso con el cumplimiento de las normativas legales en el pais.
v Debida ejecucidn de las tareas diarias del personal de la compafiia.

v Hacer uso adecuado del uniforme de la compafiia.

v' Manejar siempre precios justos hacia los consumidores.

v Brindar un trato excelente hacia los consumidores o clientes de la compafiia.
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Mantener un comportamiento ético.

Ser un ejemplo de seleccion de personal apto para el buen rendimiento y crecimiento de
la compaifiia.

Ser transparentes en el asesoramiento hacia nuestros clientes.

Fomentar el espiritu de trabajo, en toda la estructura jerarquica de la empresa.

Brindar a los clientes internos de la compafiia (empleados) por un excelente ambiente
laboral, con el fin de facilitar sus tareas cotidianas.

Brindar un acompafiamiento de induccion a la hora de contratar nuevo personal para la
compafia, moldeando al nuevo integrante del equipo a base de los valores de la empresa.
Imponer la limpieza del personal y del sitio donde laboran los empleados.

Aportar soluciones a las necesidades tanto de los clientes internos como externos de la

empresa.
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Contexto del Objeto Estudio.

Anexo B, Entrevista factores externos.

Entrevista a Jaime Gutiérrez BermUdez, administrador y duefio de la empresa Districarnes La

Avenida.

Fecha: 06-09-2020.
Ubicacion: Restrepo -Meta.
Medio: Virtual.

Para comprender el tema de una forma mas 6ptima, se le hace una breve introduccion al
entrevistado (gerente de la empresa de objeto estudio). Hecho lo anterior, se procede a la

entrevista.

1. ¢Esusted profesional o se encuentra capacitado para este &mbito comercial?
Respuesta: no, de hecho, soy tecnélogo en ingenieria electronica.
2. ¢Tenia usted algun tipo de conocimiento previo a la hora de emprender en este sector
comercial?
Respuesta: No, realmente no tenia ningtin conocimiento del tema, pero comencé con
un trabajador (cortador) que contaba con mas de 8 afios de experiencia en este oficio.
3. ¢Maneja algun sistema contable de ingresos y egresos de la empresa?
Respuesta: No, manejo un Excel en el cual yo llevo mis cuentas, pero algo informal.
4. ¢Tiene algun software o sistema donde lleve un registro y control de sus cuentas?
Respuesta: Algo asi, cuento con una caja registradora, ella me dice que se vende en el

dia.



5.

27

¢Maneja algun tipo de estrategia de fidelizacion y captacion de clientes?

Respuesta: Se maneja la misma estrategia de cuando se inici6 en este ambito, buen
servicio, buena higiene.

¢ Se ha visto afectado por la crisis sanitaria actual? ¢ Si, no y por qué?

Respuesta: evidentemente si, las bajas en el turismo nos han afectado de manera
directa e indirecta también, porque la compafiia cuenta con bastantes contratos con
tiendas, colegios, restaurantes y minimercados, de los cuales algunos se han visto en
la lastimosa situacion de cerrar sus puertas.

¢Le ha dejado algo positivo la pandemia a su organizacion?

Respuesta: De alguna manera, si se empezaron a mover mas las ventas en el area de
los domicilios, servicio que anteriormente solo prestdbamos a contratos grandes,
ademas, la voz a voz de nuestra calidad nos ha abierto las puertas a nuevos clientes
(nuevos nichos de mercado).

¢Ha impactado en su empresa la subida de impuestos, intereses y entre otros?
Respuesta: Si, a mi y a mis proveedores.

Ejemplo: la compra del ganado en doélar, producto de la exportacion, la subida de los

alimentos de los pollos, la monopolizacion de la comercializacion Porcicola.
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Andlisis del Entorno Externo Districarnes La Avenida.

Analisis del sector externo Pestel

Es necesario denotar que la matriz PESTEL es una herramienta de diagndstico que ayuda

a analizar los factores: Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales.

Factores politicos.

e Los intereses e impuestos de cada periodo mandatario presidencial impactan
directamente los costos directos e indirectos tanto de fabricacion, compra de
insumos, compra de materia prima, entre otros.

e Los planes de exportacion de ganaderia por parte del gobierno y su contrato de
abastecimiento de bovinos con alrededor de 8 paises.

e Monopolizacion de la comercializacion de porcinos.

Factores Econdmicos.

e Como se evidencio del material adquirido en la entrevista (ver Anexo B
Entrevista factores externos pagina 22 y 23), el alza en los precios de la
ganaderia como consecuencia de la exportacién y la compra de reses en
dolares.

e Segun la entrevista (ver Anexo B, entrevista factores externos pagina 22 y 23)

desarrollada al duefio de la compafiia, circunstancias como las del Covid-19 y
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las normativas de cuarentena obligatoria han causado un impacto
circunstancial de las ventas en la empresa de objeto de estudio.

Alza en los precios de los porcinos como consecuencia de una monopolizacion
comercial de los mismos.

Como se evidencia en la entrevista (ver Anexo B, entrevista factores externos
pagina 22 y 23) las bajas en el turismo como consecuencia del Covid-19, al
depender considerablemente del turismo, la compafiia se ha visto seriamente
afectada, ya que el municipio de Restrepo — Meta, Se caracteriza por ser un
“pueblo fuerte en el ecoturismo”.

Alza en el porcentaje de desempleo como consecuencia del Covid-19.
Entrada de nuevos competidores (D1, Ara, Justo y Bueno) que se encargan de
distribuir en forma masiva productos carnicos en diferentes presentaciones.
Segun (AP, 2020), como consecuencia del déficit fiscal que atraviesa el pais,
para el afio 2021 el gobierno colombiano se vera en la situacion de un reajuste
tributario con el fin de poder apoyar a las empresas y familias afectadas por la

pandemia.

Factores sociopoliticos.

Nuevas campafas de alimentacion y vida saludable, lo cual ha ayudado a las
ventas de los productos ofrecidos por la compafiia.
Bajas en las ventas como consecuencia del desempleo formal e informal y su

continuo crecimiento debido a la crisis sanitaria.
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e Lanula camparia de turismo en el municipio debido a la cuarentena y la nueva
normalidad.

e Los indices de pobreza y desigualdad presentados en el territorio nacional.

Factores tecnoldgicos.

e Implementacion de nuevas tecnologias para la difusion de los establecimientos
comerciales, ademas del voz a voz. Hoy dia, las redes sociales y los canales
virtuales sirven como medios de propagacion masiva, lo cual, dandole un
manejo Optimo, puede aportar en gran forma a la compafiia.

e Nuevos canales de distribucion de los productos de la empresa de objeto
estudio.

e Segun (Dane, 2022) solo en el departamento del meta alrededor del 63,2% de
la poblacion de areas como centros poblados y rural disperso cuentan con
conexion a internet y acceso a redes, lo cual es un factor clave y ya es un valor
cuantificablemente considerable para considerar este medio como propagador

de estrategias de comercializacion.

Factores ecoldgicos.
e Debido al desarrollo de campafias de concientizacion en el departamento, la
compafia implementd procesos sostenibles en la cotidianidad comercial, tales

como la separacion de residuos.
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Sistema de facturacion, informes y demas de forma virtual, aporta de manera
significativa al no derroche de papel, segun (Facele, 2020) el emigrar a la
facturacion electronica salva hasta 3.300 pinos por afio y solo en Colombia se
estaria evitando la tala de arboles en un nimero estimado 12 millones de
unidades de estos. Por otro lado, a la disminucion de CO2 emitidos en el

proceso de fabricacion de papel.

Politicas de horarios de apertura y cierre comercial.

Pico y cédula, horarios de flujo de personas y las diferentes restricciones que
aportaron a la baja en el porcentaje de ventas.

Plan de ordenamiento territorial municipal (POT).

La falta de regulacion por parte del gobierno ante la exportacion descontrolada
de ganaderia bovina, lo que genera una competencia desleal por parte del
mismo, al no poner filtros regulatorios del pie de cria, como consecuencia de
lo anterior se presenta escasez de ganado, dejando asi al comercio carnico

nacional en una situacion precaria.
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De acuerdo a la informacidon obtenida mediante el desarrollo del analisis del sector externo por medio de la herramienta Pestel,
se procede a realizar la siguiente matriz, bajo un enfoque sumatorio, de la cual se asignaran ponderaciones y calificaciones
cuantitativas a los distintos factores a evaluar, dichas ponderaciones se dividen en porcentaje de impacto e importancia, asi
mismo, las calificaciones cuantitativas que se le asigna a cada factor van cuantificadas de 1 a 4, donde 4 es una respuesta
superior, 3 es una respuesta mayor al promedio, 2 es una respuesta promedio y 1 es una respuesta deficiente. La matriz en

mencion se divide en dos areas y estas son:

e Oportunidades.
e Amenazas.

La evaluacién se basa en la organizacion, las fortalezas se cuantifican entre 3y 4, y las debilidades entre 1y 2.

Figura 2

Matriz Efe

Importancia | Ponderacion Valor
Peso Evaluacion Perdido

Oportunidades

Aprovechar la tecnologia para mejorar los canales de
comercializaciéon de la organizacion.

Estado Prioridad

Factores Externos Clave

11% 3 0,33 0,11 Baja




Aprovechar las campafias de alimentacion saludable
228 desarrolladas por el gobierno nacional, para impulsar

10%

0,4

0 Baja

Aprovechar la implementacion de la facturacion digital
como camparia amigable con el medio ambiente.

5%

0,2

0 Baja

Ahorro en recibos publicos por la reduccion de horas
comerciales.

9%

0,27

0,09 Baja

Aprovechar las Politicas de horarios de apertura y

cierre comercial implementadas por el gobierno, para
canalizar la captacion de clientes por el trafico de
personas que circulan en los horarios autorizados.

los productos de la compafiia.
b

A

15%

menazas

0,6

0 Baja

El alza en los precios de la ganaderia por la exportacion

7 .
y la compra de reses en dolares.

10%

0,1

0,3

Bajas en las ventas como consecuencia del desempleo
B formal e informal y su continuo crecimiento debido a la
crisis sanitaria.

10%

0,1

0,3

Plan de ordenamiento territorial municipal (desalojando
CBN  la empresa de su ubicacion comercial céntrica, a otra

\ 6 Pandemia COVID -19
locacion més lejana)

5%

0,1

0,1

Escases de materia prima por la falta de regulacion de
la compra y exportacion ganadera.

Fuente: elaboracién propia (2023)

0,2

0,2

Como se puede observar en la matriz de factores externos implementada en la empresa de objeto de estudio, se dice que:
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La empresa obtiene calificacion total y general en la matriz de los factores del sector externo de 2.6, lo cual expone que
no es una calificacion deficiente, pero, no obstante, sitla a la compafiia en un panorama que requiere de procesos que
ayuden a diagnosticar el porqué de dichas falencias, su causa y efecto en la empresa, siendo el caso de factores como:

Afrontamiento de la pandemia Covid-19, el cual requiere una prioridad de contingencia alta, debido al porcentaje de
peso (15%) y el impacto que podria llegar a causar en la compafiia de objeto estudio.

El alza en los precios de la ganaderia por la exportacion y la compra de reses en dolares .Dicho factor requiere una
pronta contingencia, por su nimero de porcentajes de prioridad (10%) frente a otros factores, ademéas del impacto de
este frente a la empresa.

Bajas en las ventas como consecuencia del desempleo formal e informal y su continuo crecimiento debido a la crisis
sanitaria, de acuerdo a su ponderacion y valor cuantitativo calificativo (10%), es un factor que requiere una atencion
alta y pronta contingencia.

Plan de ordenamiento territorial municipal (desalojando la empresa de su ubicacion comercial céntrica, a otra locacion
mas lejana), con un porcentaje de peso de 5% Yy presentando una prioridad media, son factores que requieren de
atencion, con el fin de evitar futuras amenazas en el area externa de la compaiiia.

Escases de materia prima por la falta de regulacion en la compra y exportacion ganadera, este factor cuenta con un
porcentaje de peso del 10% y requiere un nivel de atencion alto, como consecuencia del impacto que puede causar con

futuras amenazas en la cotidianidad empresarial en la compafiia de objeto estudio.



Anexo C, entrevista factores internos.

Entrevista a Jaime Gutiérrez Bermudez, administrador y duefio de la empresa Districarnes La Avenida.

Fecha: 06-09-2020.

Ubicacion: Restrepo -Meta.

Medio: Virtual.

Tabla 1 Anexo C

Entrevista sector interno Districarnes la avenida

cumple
# FASE POR
PREGUNTA EVALUAR Sl NO OBSERVACIONES
El administrador y duefio desconoce
Ha realizado encuestas la calidad y desempefio de los
¢ - procesos internos de la compafiia,
1 de calidad de procesos X como consecuencia de no contar y de
en el area interna de la . niary
- no implementar una herramienta de
compania? N . .
diagnostico situacional interno y de
manejos informales.
¢Cree usted que tenga Se evidencia la falencia por parte del
5 factores que mejorar en x duefio y administrador, pero no se le
los procesos internos de da el manejo adecuado para tratar
la compafiia? dicha situacion.




¢Ha realizado alguna
vez capacitaciones en

La Unica capacitacion con la que
cuenta el personal son las normas que
establece la compafiia, aun asi, la

3 ” : o . .
atencion al cliente a su compafiia se caracteriza por brindar
personal? un servicio de asesoria y atencion de
calidad.
¢Hia hecho campafiasde do ventay fidelizacion, “Una buena
4 fidelizacion y captacion idea ho yno SorA | I. de efecti
de clientes? y ~ gu% € etectiva
mafana.
¢Cuenta usted con
5 bu_zpnes de PQR No manejan buzon de PQR.
(Peticiones, Quejas 0
Reclamos)?
6 ¢Cambia con frecuencia No, de hecho, el personal tiende a
de personal? adaptarse a la compafiia.
¢ Tiene planes de
contingencia o de La compafiia no cuenta con planes de
7 prospeccion frente a prospeccion o mitigacion de riesgos,
futuras problematicas viven del dia a dia.
externas?
;Cree usted que la L,a cqmpaﬁia se encuentra en la zona
9 empresa cuenta con una céntrica del municipio, contando con
buena ubicacion? un gran f|L_JjO de personas como
consecuencia del sector comercial.
¢Cuenta usted con algun
filtro a la hora de La empresa cuenta con una cartera
10 seleccionar clientes que cuenta de clientes que presentan mora

soliciten productos
financiados?

en el pago de sus obligaciones.
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La compafiia, ademas de contar con
¢Cuenta con la cantidad un buen nimero de proveedores de
de producto necesaria materia prima, cuenta con ganaderia
para atender la propia, lo cual en ocasiones se podria
demanda? clasificar como una economia
semicircular.
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Complemento Anexo C
Preguntas abiertas
Entrevista a Jaime Gutiérrez BermUdez, administrador y duefio de la empresa Districarnes La Avenida.
Fecha: 12-09-2020.
Ubicacion: Restrepo -Meta.
Medio: Virtual.
Con el fin de empapar del tema, se le da una breve introduccion al entrevistado. Hecho lo anterior, se procede a la

entrevista.

1. ¢De cuantas personas esta compuesta su empresa?

Respuesta: la empresa esta conformada por 6 (seis) personas.
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2. ¢Cuenta con algun esquema de jerarquizacion o descripcion de cargos?

Respuesta: tengo un esquema pero muy informal, por otro lado no tengo ninguna descripcidn de cargos.

Analisis del Entorno Interno de Districarnes La Avenida.

Para dar a conocer la situacién actual de la compafiia objeto estudio, se expondra a continuacion un analisis DOFA
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas), desarrollado mediante una entrevista para la recoleccion de datos (ver
anexo C, entrevista factores internos, de la pagina 35 a la 37 o de la pagina 136 - 137), ademas, complemento estrategias para

la prospeccidn frente a factores y oportunidades externas.

Debilidades:

e Falta de conocimientos administrativos.
e Miedo a Fracasos en los nuevos métodos estratégicos de distribucion o exposicion de carnicos.
e Erronea canalizacion de las estrategias comerciales: centralizar las mismas hacia la demanda y sus

tendencias.
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e Falta de conocimientos estratégicos para un crecimiento econémico y de marca.

e Mal ambiente laboral y baja productividad.

e Disminucién de ventas: la disminucion de ventas es una realidad que se ha estado viviendo desde el
comienzo de esta pandemia que se esta presentando desde comienzos del afio 2020, el saber como afrontar
esta situacion es de alta importancia, ya que procedimientos erréneos no solamente causaran pérdida de
tiempo, sino, por el contrario, ocasionara perdidas monetarias, lo que actualmente no es una opcion a
considerar debido a las circunstancias actuales, el afrontar esta situacion de manera exitosa generara
conocimientos y experiencia frente a futuras situaciones similares para la compafiia.

e Liderazgo.

e Cartera de deudores que presentan mora en crecimiento.

Oportunidades.
v Segun (Rojas, 2021), se proyecta que para el 2021 el comportamiento del sector comercial en el territorio Colombiano
tenga un mayor alza que el afio 2020, lo que genera buenas prospecciones para el mercado y sector carnico de la

empresa Districarnes la avenida.
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v' Captacion y nuevos nichos de mercado por medio de estrategias comerciales, ademas, segin (Rojas, 2021) la
implementacidn de redes sociales y todos los canales digitales para la comercializacion de productos y servicios han
sido aliados de los comerciantes colombianos para mantenerse frente al covid-19.

v Nuevos canales de distribucion de productos.

Fortalezas

v Excelente ubicacion en el area comercial del municipio.

v Condiciones sanitarias de la empresa.

v" Nuevos métodos de distribucion, presentacion y exposicion de productos de la compafiia: Con el fin de emplear un
método innovador, novedoso y diferente en el mercado de la capital salinera del meta, Districarnes La Avenida estudia
las posibilidades de adquirir una nueva herramienta de procesamiento de productos carnicos, con el fin de ofrecer
mayor calidad a todos sus clientes. Districarnes la avenida es una empresa que tiene como uno de sus propésitos vender
calidad antes que cantidad y este ha sido un factor diferenciador en el territorio mercantil de carnicos del municipio de
Restrepo.

v Concientizacion en la importancia del desarrollo econémico de la compafiia: Es importante que los empleados de la

compafiia entiendan que mas que cumplir con sus tareas cotidianas es dimensionar el valor que aporta el mismo en el



41

desarrollo diario de la empresa, por ende, con esta situacion peculiar que se esta viviendo a nivel mundial es una
oportunidad para lo anteriormente dicho y empiecen a convivir como equipo, dicha situacién generara un aporte al
ambiente laboral de la compafiia.

v Buena relacion vendedor — cliente y precios accesibles : De acuerdo a los resultados arrojados por la entrevista nimero
2 (ver Anexo c, entrevista factores internos, de la pagina 32 a la 34 ) realizada al duefio de la empresa Districarnes la
avenida, la compafia goza de buena atencion y asesoramiento hacia los clientes, dicho factor es un valor agregado para
un hecho generador de ventaja frente a otras empresas que ejercen el mismo ejercicio comercial (distribucion de
carnicos), esto es debido a la filosofia que la compariia implementd desde su creacion, Districarnes la avenida es una
organizacion que tiene como uno de sus propdésitos brindar los mejores productos a los mejores precios, dependiendo la
necesidad del cliente, lo que genera en el servicio una excelente asesoria.

v Confiabilidad por parte de los clientes: Districarnes La Avenida, es una empresa que goza de confiabilidad en la venta
y distribucidn de sus productos, lo que hace que su marca goce de un sello de calidad frente a la competencia.

v Aprendizaje y concientizacién de métodos sanitarios personal interno: Districarnes la avenida es una empresa que se ha
diferenciado del resto de compariias que ejercen la misma labor comercial gracias a sus procesos de produccion
salubres y sanitarios, con la situacion actual la compafiia ha reforzado tanto la seguridad de procesos y protocolos de

bioseguridad frente a sus productos como también la dotacidn del personal para atender con las mejores herramientas
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con base en el desarrollo comercial frente a la pandemia actual, ademas la administracion ha implementado

capacitaciones al personal para el manejo de las labores cotidianas en la nueva normalidad.

Amenazas.

v/ Como consecuencia de la comercializacidn y exportacion ganadera en el territorio colombiano hacia otros mercados
internacionales, los comerciantes ganaderos locales se han visto afectados frente a la competencia de negociacion de
cabeza bovina en dolares.

v Bajo consumo de derivados de la res como consecuencia del reajuste de precios en 1os mismos.

v Entrada de nuevos competidores.

v" Productos sustitutos.

v Escasez de materia prima como consecuencia de la comercializacién en dolares.
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Desarrollo de la matriz Efi

Nota: La siguiente matriz se desarroll6 bajo un enfoque sumatorio, se asignaron ponderaciones y calificaciones cuantitativas a
los distintos factores a evaluar, dichas ponderaciones se dividen en porcentaje de impacto e importancia, asi mismo, las
calificaciones cuantitativas que se le asigna a cada factor van cuantificadas de 1 a 4, donde 4 es una respuesta superior, 3 es
una respuesta mayor al promedio, 2 es una respuesta promedio y 1 es una respuesta deficiente. La matriz en mencion se divide

en dos areas y estas son:

e Fortalezas.
e Debilidades.

La evaluacion se basa en la organizacion, las fortalezas se cuantifican entre 3y 4, y las debilidades entre 1y 2.

Figura 3

Matriz Efi
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Fuente: elaboracion propia (2023)

Como se puede observar en la matriz de factores internos implementada en la empresa de objeto de estudio, se dice que:

e Laempresa de objeto estudio obtiene una respuesta cuantitativa total de 2.37, lo cual expone que no es una calificacion

Importancia Ponderacion Valor . .
Factores Internos Clave P .. Estado . Prioridad
Peso Evaluacion Perdido

Fortalezas
10%

Ubicacion de la empresa 0,4 Baja

Relacion proveedores - empresa 6% 0,18 0,06 Baja
Productos de excelente calidad 10% 0,4 0 Baja
Condiciones sanitarias de la empresa 10% 0,4 Baja

A WL

Buena relacion con los clientes 10%
Debilidades

0,4 Baja

Conocimientos administrativos 1
Liderazgo 10% 1 0,1 0,3
Procesos de seleccidon de clientes a crédito 5% 2 0,1 0,1
Formulacidn de estrategias comerciales 12% 1 0,12 0,36
Planeacion 1

Total 100% 2,37 ‘ ‘
deficiente, pero, no obstante, sitla a la compafiia en un panorama que requiere de procesos que ayuden a influenciar en

los siguientes aspectos:
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1. Conocimientos administrativos, este factor requiere una prioridad de contingencia alta, debido al porcentaje de peso
(10%) y su respuesta resulté una cuantia de 1. Ademas, el impacto que puede llegar a causar dicho factor interno como
amenaza en el area externa de la compafiia.

2. Liderazgo, el factor de liderazgo al contar con un porcentaje de peso de un 10%, requiere como consecuencia una
prioridad de contingencia alta, al obtener como respuesta 1 de cuatro unidades cuantificables.

3. El factor de procesos de seleccion de clientes para la obtencion de servicio de crédito, la compafiia cuenta con un
porcentaje de peso de un 5%. En este factor, la respuesta fue de 2 unidades de 4 posibles, lo que refleja la necesidad de
mejorar los protocolos de dicho factor.

4. Estrategias comerciales, con una ponderacion de un 12% y una respuesta cuantitativa de 1, dicho factor se encuentra en
un riesgo considerable y requiere de una prioridad de atencion y contingencia alta.

5. Planeacion, con un porcentaje del 17%, este factor arrojé como respuesta un valor cuantificable de 1, reflejando con
esto falencias y ubicando a la compafiia en una posicion de priorizar dicha situacion.

Nota: Es de suma importancia resaltar que los factores internos de las compafiias a nivel empresarial repercuten directamente
sobre la canalizacidn y capitalizacion de oportunidades en el mercado, por ende, se es necesario intervenir de forma eficiente y
eficaz sobre los procesos y factores anteriormente mencionados, con el fin de prospectar frente a la competencia y al sector

externo.
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Figura 4

A continuacion, se realizara una matriz Foda cruzada, por medio de datos recolectados gracias al desarrollo e interpretacién de
los factores internos y externos de la compafiia de caso estudio, recolectado por medio de entrevistas (Anexo B, entrevista
factores externos y Anexo C, entrevista factores internos), con el objetivo principal de generar oportunidades a través del

reconocimiento de las debilidades mediante esta matriz con enfoque en la fuerza competitiva.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

0.1. Se prospecta que para
el 2021 la actividad
comercial crezca.

Al. Incremento de la
exportacién ganadera hace
gue la materia prima sea
escasa y su precio siga
creciendo

| 0.2. Nuevos nichos de
mercado.

| 03. Nuevos métodos de
propagacién de laimagen
mediante tecnologias.

| A2. Alza en el porcentaje de
riesgo laboral

0O4. Nuevas formas de
captacién de clientes.

A3. Alza en el desempleo a
nivel nacional, como
consecuencia del Covid-19

O5. Reapertura paulatina
del comercio.

A4. Bajas en el flujo de
clientes directos

06. Nueva presentacion de
productos y métodos de
distribucidn de estos.

A5. Inversion en
adecuaciones de las
instalaciones con las nuevas
normativas sanitarias.
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0.7 Crecimiento econémico

FUERZAS

ESTRATEGIAS-FO

ESTRATEGIAS-FA

F.1. Productos de calidad

F.2. Ubicacién estratégica del establecimiento.

F.3. Buena relaciéon con los clientes y precios accesibles.

F1.01.06. Crear espacios
para busqueda de ideas, con
el fin de innovar en los
productos de la compaiiiay
sus servicios.

F1.F2.A1.A3.A4.
disminuir el riesgo de
pérdida de clientes por
medio de estrategias
digitales, dando uso a la
ubicacidn prestigiosa de la
compaifiia en el mercado y
sus productos altamente
competentes.
Mitigando con esto los
diferentes factores
negativos post-pandemia.

F.4. Excelentes condiciones sanitarias el establecimiento.

F.5. Asesoria personalizada por cliente

F2.0.5 Aprovechar la
excelente ubicacién con la
que cuenta la compaiiia,
ademas, utilizar la ventaja
competitiva de la empresa
frente a la competencia,
esto al momento de
enfrentar la recuperacion
paulatina de la reapertura
del comercio y sus horarios.

F3.A4. Aprovechar la
amplitud y profundidad de
portafolio de productos de
la compaiiia y su variedad

en precios con el fin de

mitigar el riesgo frente a

factores externos post-
pandemia.

F3.01.02.05. Emplear de la
mano de la reapertura del
comercio la captacion de

nuevos clientes potenciales,

por medio de la variedad de
precios de la compainiia.

F4.F5. A2. A4. Aprovechar
las excelentes condiciones
sanitarias y de espacio
interno del establecimiento
para concientizar a los
clientes de forma positiva
frente a los diferentes
factores negativos post-
pandemia

F4.01.02. Incentivar los

diferentes nichos de
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mercado por medio de las
excelentes condiciones
sanitarias de la empresa,
ademas, se espera un
reporte positivo frente al
estimado de alzas en ventas
para el afio 2021, por otro
lado, de la mano del voz a
voz de satisfaccion de los
clientes fidelizados, se
contara con la captacion de
nuevos clientes.

F5.02.06. Aprovechar la
asesoria personalizada por
cliente, como valor
agregado como estrategia
de fidelizacidn captacién de
nuevos nichos..

DEBILIDADES ESTRATEGIAS-DO

ESTRATEGIAS-DA

D1.D2.01.02. Capacitar al
administrador, equipandolo
con herramientas para la
toma de decisiones.

D.1.Liderazgo

D1.Al. Prospectar frente a
los precios y demanda de la
ganaderia.

D3.D5.03.04. Capacitacion

D.2. filtros de seleccion de créditos a clientes. .,
para la gestidon de mercados

D2.A4. Direccionar
eficientemente el equipo de
trabajo, por medio de
descripcion de cargos y
delegacion de actividades
de acuerdo a las aptitudes y
actitudes necesarias.
Evitando asi la desventaja
competitiva como
consecuencia de factores
negativos.
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D.3. Carencia de conocimientos administrativos para la
toma de decisiones y estudio de la competencia.

D4. 03. 04. 06. Crear o
contratar un area de
Marketing y Mercadeo.

D3.D4.Ad.implementar un
plan de marketing adecuado
a la hora de prospectar
frente a la competencia.

D.4. Formulacién de estrategias comerciales.

D6.D7.07 Implementar
nuevos filtros de seleccién
de clientes que soliciten
crédito.

D5.A3.A4. Analizar la
implementacion de alianzas
estratégicas con otras
marcas para diversificar la
captacion de clientes
potenciales.

D.5. Estrategias de comunicacion en la gestion de
mercados (relaciones publicas)

D.6. Cartera de clientes en mora.

D.7. Carencia de filtros de seleccidn de clientes que
soliciten créditos
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La anterior matriz se realizé con el objetivo de analizar los factores internos que generan estrategias a la compaiiia con el fin de
desarrollar un impacto externo y capitalizar las oportunidades de este sector, no obstante, también se contemplaron y

analizaron las debilidades del sector interno de la empresa, con el fin de disminuir los factores de amenazas externas.
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Diagnostico

Para realizar el diagnostico, se desarrollo una entrevista centrada en factores que influyen
internamente(Ver Anexo C pagina 34 y/o pagina 130 ) y otra centrada en factores externos(Ver
Anexo B pagina 25 y/o Paginal28), estas entrevistas se realizaron estratégicamente porque es la
mejor manera de poder estar en contacto con el duefio de la compafiia para recibir respuestas de
primera mano que permitan conocer y comprender la situacion actual de la empresa objeto
estudio.
El proceso de diagndstico se desarrollo de manera coherente y secuencial. Inicialmente, se
identificaron y categorizaron las oportunidades y amenazas clave del entorno externo gracias a la
implementacion y desarrollo de la herramienta de analisis Foda , por otro lado, se establecieron
las fortalezas y debilidades del sector interno empresarial por medio del desarrollo de la
herramienta analisis Foda.
Después, y mediante el desarrollo de las matrices EFE y EFI, se obtuvieron ponderaciones y
calificaciones estimadas a la situacion de la compafiia, respetando la metodologia sumatoria
establecida. Esta calificacion ponderada permitio obtener una evaluacién cuantitativa de la
situacion actual de la compafiia.
Consecuente a esto y para obtener un panorama mas claro, se procedi6 a desarrollar una matriz
Foda cruzada con el objetivo de analizar los factores internos que generan estrategias a la
compaiiia con el fin de desarrollar un impacto externo y capitalizar las oportunidades de este
sector, no obstante, también se contemplaron y analizaron las debilidades del sector interno de la

empresa, con el fin de disminuir los factores de amenazas externas.
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Lo anteriormente mencionado abri6 paso a lo que se expondra a continuacion. Es de

suma importancia exponer que:

La matriz MMGO califica y cuantifica los diferentes aspectos y escenarios de
la empresa de objeto estudio, asignandole asi una ponderacién por area
calificada, teniendo este resultado refleja una posicion frente a cuatro posibles
posicionamientos denominados “Estadios”, l0s estadios reflejan el nivel de
madurez en el que se encuentran las distintas areas a estudiar de la compaiiia,
ponderando con esto desde “1” como un nivel de madurez empresarial

porcentual menor hasta “4” con un mayor grado de madurez empresarial.

Los aspectos a evaluar por la matriz anteriormente mencionada son:

1. Andlisis del entorno econémico.

2. Direccionamiento estratégico.

3. Gestién de mercadeo.

4. Cultura organizacional.

5. Estructura organizacional.

6. Gestion de la produccién.

7. Gestién financiera.

8. Gestién humana.

9. Exportaciones.

10. Importaciones.

11. Logistica.



12. Asociatividad.

13. Comunicacion e informacion
14. Innovacion y conocimiento
15. Responsabilidad social

16. Gestion ambiental

Matriz modelo de modernizacion para la gestion de las organizaciones

Figura 4

Entorno econdmico

ANALISIS DEL ENTORNO ECONOMICO

PRECIO O TARIFA

PRODUCTO O SERVICIO

COMPETENCIA / ORGANIZACIONES SIMILARES

MAGNITUD Y COMPORTAMIENTO DEL MERCADO DE LA CADENA

CADENAS PRODUCTIVAS Y CLUSTER *

ENTORNO CERCANO O PROXIMO (GRUPOS DE INTERES -
STAKEHOLDERS - EXCEPTO CLIENTES)

ENTORNO SECTORIAL Y REGIONAL (MESO)

ENTORNO PAIS (MACRO). POLITICAS MACROECONGMICAS Y
RESULTADOS ACTUALES Y PROYECTADOS

ENTORNO GLOBAL META

0,00

10,00

20,00 30,00

40,00 50,00

60,00

70,00

53




54

SUMA DE

475,00
CALIFICACIONES
CALIFICACION

52,78

COMPONENTE

Anélisis situacional:

Como se observa en la grafica del entorno econémico de la compafiia de objeto estudio
(Districarnes la avenida), se obtiene como respuesta un valor acumulado 52,78; dicho valor
acumulado refleja que la compafiia se encuentra ubicada en el estadio nUmero 3, este puntaje
indica que la compafiia cuenta con una buena gestion en dicho entorno, prueba de esto lo refleja
los altos estandares calificativos en la seccidn de producto, a causa de los eficaces esfuerzos de la
compafiia en cuanto a un breve pero sustancial analisis tanto de la competencia como de

productos sustitutos.

Problemas y potencialidades.

Como se evidencia en la grafica expuesta del entorno econémico, la compafiia obtuvo una
notable baja calificativa en el area del entorno sectorial y regional meso, ademas de las cadenas
productivas y cluster econémicos, esto como consecuencia de la falta de implementacion de
herramientas y conocimientos formales, que permitan un estudio detallado de toda la
competencia, tanto directa, como indirecta del sector econdmico sobre el cual se desenvuelve la
organizacion, ademas, de la carencia de conocimientos de politicas econdmicas y ambientales,
que le aportarian a la empresa a la canalizacion y capitalizacion de oportunidades, como también

de prospectar frente a futuras amenazas.



Figura 5

Direccionamiento estratégico

PRINCIPIOS DE PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES (Misidn,
Vision y Objetivos)

VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

Direccionamiento estrategico

50,00

50,00

33,33

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00

SUMA DE
180,56

CALIFICACIONES
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CALIFICACION
45,14
COMPONENTE

Anélisis situacional.

Tal y como se evidencia en la grafica del direccionamiento estratégico de la compaiiia, se refleja
un valor acumulado calificativo de 45,14, ubicandola con esto en el estadio nimero 2, es
evidente resaltar que la compafiia presenta limitaciones en el area de estrategias empresariales
para la prospeccidn frente a la competencia, es necesario resaltar que no se refleja un panorama
del todo negativo en el sector del direccionamiento estratégico, pero si estd denotando que las
estrategias que fueron exitosas una vez se estan quedando cortas en la actualidad y estan

empezando a perder efectividad.

Problemas y potencialidades.

Como se evidencia en la grafica de direccionamiento estratégico, la compafiia presenta falencias
en la formulacion de sus estrategias, canalizando estas hacia el crecimiento del flujo de caja y
aumento de sus ventas, lo cual no es garantia de éxito en el sector competitivo, es necesario
ajustar y direccionar estas hacia la demanda y sus tendencias en el mercado, con el fin de cumplir

con las necesidades estipuladas por los distintos nichos hacia los cuales la compafiia se dirija.

Tambien es necesario mencionar que la compaiiia disfruta de una tasa mas alta en cuanto al
direccionamiento estratégico de la organizacion, sistema de finalidades de la compafia y los

valores corporativos.



Figura 6

Gestion de mercadeo
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Gestion de Mercadeo
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Anélisis situacional.

Tal como se evidencia en la grafica de los factores influyentes y calificados cuantitativamente
por la herramienta de diagndstico de matriz MMGO, se obtiene un porcentaje acumulado de
63,99, dejando asi posicionada a la empresa en el estadio nimero tres. La organizacién presenta
un buen calificativo en el nivel de gestion de mercadeo, aprovechando esta situacion para
identificar oportunidades que canalicen ventajas a las estrategias de su linea de productos, por
otro lado, también es claro denotar que esta presenta falencias en el area de estrategias de
comunicacion, pero es algo que se puede reforzar con el fin de obtener mejores resultados de
beneficio para la compaiiia.

Problemas y potencialidades.

Como se observa en el reporte, la seccién mas baja se presenta en el area de estrategias de
comunicacion, con un indice de 44.05, esto se presenta a consecuencia de la compafiia no ejercer
el fortalecimiento o planes que manejen las relaciones publicas de la empresa, capacitando asi
Unicamente a la gerencia en cuanto a esta funcién y dejando de lado los demas sectores de la
compaifiia, es de importancia recordar que una compafiia que cuente con un personal
debidamente capacitado, es una compafiia que podra gozar de un mayor desempefio en sus
distintas areas, ahora, la empresa también cuenta con aspectos buenos que la aventaja frente a los
otros factores, dichos aspectos que predominan con una mas alta calificacion son: orientacion de
la organizacion hacia el mercado, investigacion de mercados, comportamiento del actor social,
estrategia de producto, estrategias de precio o tarifas, estructura y estrategia de distribucion, y

servicio al actor social (cliente, usuario y consumidor).
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Figura 7

Cultura organizacional

Cultura Organizacional

5,17

¥

LIDERAZGO

0,00

PARTICIPACION ¥ COMPROMISO

DESARROLLO Y RECONOCIMIENTO 3,75

CREACION DE UN ENTORNO VITAL
PARATODOS LOS TRABAIADORES

5,83

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00

SUMA DE
168,75
CALIFICACIONES
CALIFICACION
42,19
COMPONENTE

Anélisis situacional.
De acuerdo con la gréafica del diagnostico del analisis de la cultura organizacional de la empresa

de objeto estudio, se puede referenciar que la compafiia muestra un desempefio con valor
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acumulado general de 42,19; evidenciando una ubicacion en el estadio 2, esto se da a
consecuencia de que la compafiia carece de un planeamiento cultural organizacional en lo que
concierne al desarrollo, reconocimiento debida y formalmente registrado. Como consecuencia de
la no claridad de esta falencia, algunos de los trabajadores presentan dificultades en el
reconocimiento de sus limites laborales, en contraste de esto es necesario denotar que la empresa
cuenta con trabajadores caracterizados por un alto grado de compromiso ante la compafiia, lo que

le otorga a la misma un plus para dar pronta solucién a dicha problematica.

Problemas y potencialidades.

Es claro denotar que se presentan falencias en el sector, como consecuencia de percances en el
manejo de la autoridad y autonomia en la empresa, esto a causa de no contar con la claridad de
un plan jerarquico organizacional debidamente estipulado en la empresa, con el fin de dar
conocimiento a los empleados de esta estructura. Ahora, debido a que los procesos de
compromiso que se centralizan en dar respuesta rapida a las iniciativas de los trabajadores se
estan manejando de manera informal, detalla indicios de que se esta conllevando un proceso

correcto de la situacion del sector de compromiso y participacion, pero aun asi no es el éptimo.
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Figura 8

Estructura organizacional

Estructura Organizacional
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Anélisis situacional

De acuerdo con la gréfica de la estructura organizacional, se puede denotar que presenta un valor
acumulado calificativo de 29,91, lo cual lo posiciona en el estadio 2, dicha situacion es
preocupante, debido a que la compafiia no es nueva en el mercado, muy por el contrario, esta

Ileva poco mas de diez afios en el sector carnico industrial.
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Problemas y potencialidades

debido a lo mencionado en el breve analisis situacional del area de estructura organizacional de
la empresa, es claro denotar que la compafiia se ha quedado corta con el paso del tiempo en el
manejo tanto de las divisiones jerarquicas estructurales de la compafiia, sino también en sus
procesos y controles sobre esta misma. Es necesario clarificar que en el area encargada de las
decisiones de este tipo (gerencia) se encuentra en abierta disposicion al cambio, lo que simplifica
el proceso de implementacion de nuevos lineamientos y reestructuraciones para la empresa con

el fin de canalizar los esfuerzos a un crecimiento progresivo.

Figura 9

Gestidn de produccion
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EL SISTEMA DE OPERACIONES 37,50

PROGRAMACION Y CONTROL DE LA DE PRODUCCION O PRESTACION
DEL SERVICIO (SERVUCCION)

25,00

PLAN DE OPERACIONES, FALLAS Y ERRORES 50,00

GESTION DE CALIDAD 50,00

PLAN DE OPERACIONES Y CAPACIDAD 50,00

RELACION ENTRE VENTAS Y PLAN DE OPERACIONES 50,00

PROCESOS DE PRODUCCION DE BIENES Y/O PRESTACION DEL
SERVICIO (SERVUCCION)

50,00

PLANEACION DE LA PRODUCCION DE BIENES Y/O PRESTACION DE

SERVICIOS 37,50

o

10 20 30 40

wu
o

60

SUMA DE
CALIFICACIONES 350,00
CALIFICACION

COMPONENTE 43,75

Andlisis situacional

En concordancia con la gréafica, la cual se centraliza en la gestion de produccién de la compafiia
de caso estudio, se puede observar que la organizacion cuenta con una valorizacion cuantificable
de 43,75, ubicandola de esta manera en el estadio nimero dos de los posibles cuatro estadios
calificativos, esto implica que la empresa de objeto estudio, se estd quedando corta en esta area,
descuidando asi factores como la planeacion de bienes, procesos de produccion, su plan de
operaciones y capacidad, entre otros factores importantes a la hora de aportar al crecimiento de la

compafiia en el desarrollo de esta area.



65

Problemas y potencialidades

Como se puede observar de acuerdo con el diagnostico, la compafiia presenta falencia en el area
de programacion y control de la produccién, debido a que la empresa no presenta estadisticas de
las ordenes de produccion, ni siquiera maneja un estimado de produccién maxima ni minima
para el funcionamiento del establecimiento, ahora por otro lado, la organizacién debe
centralizarse de igual en factores como el sistema de operaciones y la planeacion de la
produccién.

Es claro que la compafiia se presenta més fuerte en otras areas como lo son el plan de fallas, la

gestion de calidad de sus productos y la relacion entre ventas y el plan de opresiones.

Todo esto de la mano de informes continuos, hace parte del crecimiento empresarial, canalizando

los esfuerzos de mejora hacia la excelencia

Figura 10

Gestion de financiera
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Gestion Financiera
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Anélisis situacional

Como se logra observar en el diagnostico del sector de la gestion financiera de la empresa de
objeto estudio, este cuenta con una puntuacion de 34,69, ubicandola asi en el estadio dos, lo cual
no es un resultado cuantificable alentador, pero Illevando las correcciones necesarias y teniendo

en cuenta que la compafiia es una empresa que goza con una cuota de mercado establecida y
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respaldo de sus consumidores, se puede desarrollar cambios con el fin de mejorar en este

aspecto.

Problemas y potencialidades

Es notable que la compafiia debe implementar mejores procesos para el 6ptimo funcionamiento
de la inversion en cuentas por cobrar, su base de datos en cuanto a informacion de clientes,
ademas de las metas y objetivos en el area de finanzas, las politicas de endeudamiento, entre

otros factores que estan empezando a perjudicar a la compafiia.
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Gestion humana

Gestion Humana
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Anadlisis situacional

75,00

De acuerdo con lo que se puede observar en la grafica del diagnostico de la gestion humana, la

empresa presenta un porcentaje calificativo del 41,82, ubicandola asi en el estadio niamero 2,

resultado que requiere una inminente mejoria, la compaiiia presenta falencias en factores como

reclutamiento, induccion, entrenamiento, promocion, evaluacion de desarrollo del personal,
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ademas del bienestar social. Esto como consecuencia que en el sector industrial carnico del
municipio de Restrepo- Meta, no se tienen en cuenta muchos de estos alineamientos, como
consecuencia del manejo de procesos informales en el area de gestion humana, pero el manejo y
buen desarrollo de esta area seguramente otorgara una diferencia competitiva en cuanto a

contratacion, calidad de vida del trabajador e inclusive en el ambiente laboral de la compafiia.

Problemas y potencialidades

Es claro que la compafiia evidentemente presenta falencias en el area de gestién humana,
factores como los mecanismos de evaluacion de personal, mecanismos para informacion con
base en la induccidn, como también la falta de programas de bienestar social hacia sus
empleados han comenzado a pedir presencia en cuanto a las mejoras y procesos, con el fin de
proyectar hacia su personal una mejor calidad en su ambiente cotidiano, es de gran importancia
aclarar que muchas veces las empresas caen el error de canalizar todas sus estrategias hacia sus
clientes externos, cuando realmente se ha demostrado en la actualidad que los clientes internos
de las empresas y su satisfaccion también juega un papel importante a la hora de aportar al
crecimiento de estas.

Por otro lado, se puede evidenciar gracias al diagnostico, que la compariia de objeto estudio
cuenta con un plan estratégico seriamente estructurado, que trabajan cotidianamente con base en

sus objetivos a mediano y largo plazo.
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Figura 12
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Analisis situacional
Dado a que la empresa de objeto estudio (Districarnes la avenida), no desarrolla la actividad de

importaciones de insumos o productos, el reflejo y resultado de esta seccion en la matriz de

diagndstico MMGO fue calificada con la cuantia de cero.
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Exportaciones

Exportaciones
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Analisis situacional

Dado a que la empresa de objeto estudio (Districarnes la avenida), no desarrolla la actividad de
exportaciones productos, el reflejo y resultado de esta seccion en la matriz de diagnostico

MMGO fue calificada con la cuantia de cero.
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Figural4

Logistica
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Anélisis situacional

Como se puede denotar en el grafico, se obtiene una valoracion cuantificable de 35,19, lo que
deja a la comparfiia de objeto estudio posicionada en el estadio namero 2 en lo que concierne en
el sector de la logistica de la compafiia, en general, se implementan conocimientos que a pesar de

ser estrictos son basicos, en lo que se centra de organizacion, control, gerencia logistica,
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herramientas como indicadores y sistemas de informacion, la compafiia se ha quedado corta para

el crecimiento que ha presentado la empresa.

Problematicas y potencialidades

Como se mencionaba anteriormente en el analisis situacional de la compafiia, la organizacion
presenta falencias debido a la informalidad que presenta en el manejo limitado de la logistica, lo
cual seria valido en una compafiia que hasta ahora se esté empezando adentrar en el sector
industrial carnico, pero a diferencia de lo que se menciona la empresa lleva poco méas de diez
afios de experiencia en este ejercicio.

Ahora, es claro que la compafia, como lo denota el diagndstico del sector de logistica,
implementa un buen manejo de los materiales, lo que es un punto a favor de la gestién de la

compafiia.
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Figura 15

Asociatividad
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Anélisis situacional
En la asociatividad, la empresa de objeto estudio presenta una valoracion cuantificable de 56,53,

dicha valoracion la ubica en el estadio 3, la compafiia tiene relaciones con algunas empresas de
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la competencia directa, pero en cuanto a temas esenciales, debido a que el gerente y mismo
duefio de la empresa mantiene todavia un pensamiento medianamente conservador frente a esta
area.

Problemas y potencialidades

Una de las principales debilidades de la compafiia y del sector econémico en su ubicacion
demogréfica (Restrepo — meta), es la gestion en la cadena productiva, como consecuencia de la
cerrada y dispareja competencia de las demas empresas que desarrollan dicha actividad
econdmica, por otro lado, el gerente presenta un perfil medianamente abierto en pro de la
asociatividad, pero llega a presentar dificultades a la hora de practicar dicha cualidad, aun asi se
demuestra dispuesto a implementar mejoras en la empresa con el fin de asi obtener un

crecimiento o beneficio para su organizacion.
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Figural6
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Analisis situacional
En la comunicacion e informacion, Districarnes la avenida, presenta un acumulado cuantificable

de 70,68, ubicandose con este porcentaje en el estadio nimero 3, demostrando asi la buena
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gestion que ha desarrollado la compaiiia en el area de la comunicacion e informacion

empresarial.

Problemas y potencialidades

La empresa presenta falencias en el factor de la gestion documental en ambitos de la
comunicacion empresarial, y no con esto se categoriza como deficiente, sino que a comparacién
de las otras areas presenta una cuantificacion mas baja con un 64,29, es necesaria una
intervencion e implementar mejores metodos de los que se estan desarrollando desde sus inicios,
con el fin de garantizar calidad informativa y procesos mas eficientes.

Por otro lado, la empresa, presenta una buena gestion en las variables de las conversaciones en
los ambitos de la comunicacion empresarial, aun asi, es necesario gque, para un continuo progreso
empresarial, la compafiia proyecte estos esfuerzos hacia una mejora constante, saliendose asi de
su zona de confort, evitando con esto un estancamiento si llegase a prestar en algun futuro en el

area anteriormente mencionada.
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Figural?
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Andlisis situacional

Como se puede observar en el gréfico, en el area de innovacion y conocimiento, la empresa de
objeto estudio cuenta con un porcentaje acumulado de 52,69, con esto la organizacion se sitla en
el estadio numero tres de la matriz MMGO, lo que quiere decir que ha tenido un buen
desempefio en el area anteriormente mencionada, gracias al buen desarrollo de procesos que ha

Ilevado desde el comienzo la compaifiia.
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Problemas y potencialidades

Es claro que la compafiia ha presentado dificultades en el proceso de actores de la innovacion,
careciendo de un grupo selecto de personas que se dediquen a buscar procesos o ideas
innovadoras con el fin de crear oportunidades a la compafiia, sin dejar a un lado, las variables de
cultura e innovacién sostenible en donde la compafiia mas que presentar falencias, carece de un
programa que genere estimulos para el personal innovador.

Por otro lado, es claro recalcar que la organizacién ha presentado buenas practicas tanto de

gestion de conocimiento, como en la parte de infraestructura para la innovacion.



Figura 18

Gestion ambiental
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Andlisis situacional

En el area de gestion ambiental, es claro que la compafiia presenta una valoracion cuantificable

de 65,07, calificacion suficiente para ubicarla en el estadio nimero 3, diagndstico que, aunque es

bueno, le exige aun asi cambios con el fin del progreso paulatino de la organizacion y el poder

seguir cumpliendo dia a dia en busca de mejores estandares de calidad.
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Problemas y potencialidades

Districarnes la avenida presenta falencias debido a que no cuenta con un personal encargado de

velar por las responsabilidades de la gestion ambiental en la compafiia (departamento de gestion
ambiental), ademas, es necesario que la compafiia desarrolle un programa sistematico con el fin

de concientizar acerca de la recuperacion y reutilizacion de materias primas.

Ahora, por otro lado, como se logra evidenciar en la grafica, la empresa es una organizacion que
no cuenta con malos olores provenientes de ineficientes o incorrectos procesos de produccion,

manejo y distribucion de materias primas de la compafiia.
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Figura 19
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Anélisis situacional

En la responsabilidad social, Districarnes la avenida, se ubica con una valorizacion cuantificable
de 56,94 en el estadio 3 del rea anteriormente mencionada, esto es debido a que la compafiia
cuenta con politicas empresariales basadas en la responsabilidad social, pero estas no se

encuentran debidamente documentadas, como consecuencia de esto, la organizacion no genera
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las actividades o practica de ejercicios necesarios para gozar de mejores beneficios y capitalizar

mas oportunidades de crecimiento en este sector.

Problemas y potencialidades

Districarnes la avenida, al contar con un sistema informal frente a la gestion de la
responsabilidad social, ha desarrollado falencias debido a que en el &rea anteriormente
mencionada presenta inexactitudes tales como el no contar con un conjunto de normas que
permitan compartir la responsabilidad de la administracion y la toma de decisiones, con la
generacion de valor en la compafiia.

Cabe resaltar que la administracion, por el contrario, a la situacién anterior ha presentado una

buena gestion de riesgos frente al impacto de la responsabilidad social.
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Figura 20

Informe integral de resultados de la aplicacion de la herramienta MMGO
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Analisis situacional

En conformidad al informe integral derivado del desarrollo de la herramienta de diagnostico
Matriz MMGO, el cual se implementé en la empresa de objeto estudio (Districarnes La
Avenida), se puede observar que la compafiia refleja una valoracion cuantificable de 49,38, dicha
valoracion la ubica en un estadio general 2. Resultado de gestiones y procesos que se estan
empezando a quedar cortos en sus distintas areas, “lo que fue una buena idea hoy, mafana no

tendrd la misma efectividad”.
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Areas con menor puntaje

De acuerdo al resultado arrojado por medio de la implementacion y desarrollo de la matriz de
modelo de modernizacién para la gestion de organizaciones, las graficas del diagndstico integral

de la compafiia refleja que la empresa no se encuentra fuerte en los siguientes aspectos:

Aspecto Puntaje

Logistica 35,19

Gestion financiera 34,69

Estructura organizacional 34,91

Cultura organizacional 42,19

Direccionamiento estratégico 45,14
Importaciones 0
Exportaciones 0

Esto como consecuencia de manejos y procesos informales, en algunos casos sin la
documentacidn requerida, la empresa de objeto estudio cuenta con procesos que se estan
quedando cortos debido a su crecimiento escalonado en las distintas areas tanto internas como
externas.

Es necesario denotar que los aspectos de importaciones y exportaciones reflejan una calificacion
cuantitativa de cero, esto como consecuencia de que son procesos que no se ejercen en la

empresa de objeto estudio.



Por otro lado, la compaiiia se presenta fuerte en areas como:

* Gestion ambiental.

* Responsabilidad social.

* Innovacion y conocimiento.

* Comunicacion e informacion.

* Gestion de mercadeo.

Dejando claro lo anterior, se es necesario enfatizar que los aspectos faltantes son areas que se
encuentran en un estado neutro, areas que se reflejan indicios de procesos que requieren de
actualizaciones con el fin de que los mismos no se conviertan en estrategias y procesos

obsoletos.

86
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Planteamiento Y Formulacidon Del Problema A Solucionar

Identificacion del problema

Teniendo un panorama mas claro de la situacion interna y externa de la compafiia de objeto
estudio, y por medio del desarrollo e implementacion de la herramienta de diagndstico MMGO,
aplicacion de encuestas, Matrices EFE y EFI, entre otros. Se logré evidenciar que el area de
gestion financiera de la empresa es uno de los aspectos que menor puntaje cuantifico, como
resultado de esto la compafiia requiere modernizacion en los procesos y estrategias de dicha area,
con el fin de disminuir y prospectar frente a las futuras amenazas externas como consecuencia de

malos manejos internos de esta area.



Arbol de problemas

Probabilidades altas al fracaso
como consecuencia de procesos
obsoletos de administracién de
recursos

Analisis situacional poco
predecible.
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compariia

Estancamiento en el crecimiento
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Malas elecciones en la toma de
decisiones empresariales

Efectos

88

Retencidn en flujo de efectivo
diario como consecuencia de los
clientes morosos.

Perdida en carteras antiguas

Inestabilidad econémica en la
compaiiia.

Ausencia de control en los
registros generad

Malos manejos de ingresos y

egresos

Causas

Problema

Falta de conocimientos
administrativos

Procesos informales en los filtros
de seleccion de créditos a
clientes
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Aclarando lo anterior y mediante la implementacion de la reconocida técnica de “Los cinco

porqués” creada por Taiichi Ohno en los afios 50, la cual por medio de preguntas encadenadas

secuencialmente unas con otras, plantea cuestionamiento tras cuestionamiento con el fin de

esclarecer los mismos hasta llegar a un fin o posible solucion. En términos de la investigacion,

ayuda a analizar la raiz de la problematica que se presenta en la organizacion de objeto estudio.

Implementacidn cuestionario cinco porqués

El siguiente cuestionario fue realizado al duefio y administrador de Districarnes la avenida

¢Por qué cree usted que tiene fallas en el area contable de su compafiia de su
compafiia?

Respuesta: Si, porque a pesar de contar con un crecimiento en las ventas,
siento que la utilidad es menos.

¢ Tiene usted conocimiento en el area de educacion financiera o se ha
capacitado usted en los ultimos dos afios en dicha area?

Respuesta: no

¢Dispone de algun software que le permita ver la situacion actual de los
ingresos de su compafiia?

Respuesta: no, manejo cuentas de algunos ingresos y egresos de compra de
ganaderia e ingresos diarios de ventas, lo cual obtengo de la caja registradora
del local.

¢Sabe usted cuanto tiene que vender minimo diario su negocio para cumplir

con todos sus gastos fijos mensuales?
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Respuesta: no, la verdad a cada dia le doy su afan.

e ;Maneja algun software de registro y control de inventario?
Respuesta: no, la verdad es que como lo dije anteriormente tengo algunos
registros de un archivo en Excel que yo mismo cree, pero al decir verdad ya
por el volumen de ventas diarias y los compromisos que cada vez son mas, no

dispongo de mucho tiempo para llevar un control.

Como se puede observar gracias al desarrollo de la técnica de los cinco porqués, es evidente que
el area a proponer un plan de mejoramiento es en el aspecto de gestion financiera, todo esto
como consecuencia de practicas y procesos que se quedaron cortos, la empresa esta creciendo,
pero junto con el crecimiento de esta deben crecer los procesos internos y el control de los
mismos, con el fin de tener un diagndstico y conocimiento detallado de la cotidianidad financiera
de la organizacion, asegurando con esto, una ventaja a la hora de la toma de decisiones
estratégicas, que garanticen a la empresa de objeto estudio una solides en el mercado de la
industria carnica y un sano crecimiento paulatino de todas sus areas tanto internas como

externas.

Descripcion de la problematica

Districarnes la avenida es una empresa que ejerce la actividad economica de procesamiento y
distribucion de productos de primera necesidad como lo son los productos lacteos, carnicos y sus
derivados, entre otros. La compaiiia de objeto estudio desde el comienzo de la administracion del

actual duefio y administrador Jaime Gutiérrez Bermudez ha contado con un crecimiento
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escalonado, lo que le ha generado obtener un mayor porcentaje en la captacion y fidelizacion de

nuevos clientes.

No obstante, como se logré evidenciar en el resultado obtenido por medio de la herramienta de
diagnostico MMGO, la compaiiia de objeto estudio presenta falencias en el area de gestion

financiera.

La empresa con el pasar de los afios ha presentado crecimiento de menos a mas, todo gracias a la
campafia que se implement6 desde un comienzo por el administrador y duefio, dicha campafia se
centralizo desde sus inicios en las buenas practicas sanitarias, en servicio al cliente especializado
y personalizado, productos de primera y, por Gltimo, instalaciones con estandares altos sanitarios
y salubres.

En la actualidad la compafiia ha comenzado a presentar inconvenientes como consecuencia de
manejos informales de los ingresos y egresos, la carencia de procesos sistematizados y precisos,
herramientas que otorguen informes detallados de la realidad comercial de la compaifiia, del
manejo de inventario, implementar procesos que aporten al diagndstico y porcentaje minimo

diario de ventas para el 6ptimo cumplimiento de objetivos de corto, mediano plazo y largo plazo.

Formulacién pregunta problematizadora

De acuerdo al panorama anteriormente expuesto y teniendo en cuenta el impacto del mismo
frente a la compafiia de objeto estudio, la pregunta problematizadora es la siguiente:

¢ Qué procesos o herramientas se pueden implementar para optimizar la funcion general de la

compafiia para hacerla mas competitiva?
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Marco Referencial
El presente proyecto de mejora en la gestion financiera de Districarnes La Avenida se
sustenta en una amplia variedad de fuentes y referencias que respaldan los principios y teorias
relevantes para abordar eficazmente los desafios financieros de la empresa. Por lo tanto, se

presentan conceptos o teorias claves para el proyecto.

Marco Tedrico

Flujo de efectivo:
El principio del flujo de efectivo se basa en la importancia de administrar eficientemente
el efectivo de una empresa. Una gestién adecuada del flujo de efectivo implica el control y

seguimiento de los ingresos y egresos de dinero en la organizacion. Esto es fundamental para
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mantener la liquidez, cubrir las obligaciones financieras y asegurar la salud financiera de la
empresa (Aldair, 2019).
Analisis financiero:

El analisis financiero es una herramienta esencial para evaluar la situacion financiera de
una empresa. Permite examinar los estados financieros y utilizar ratios financieras para medir la
rentabilidad, solvencia, eficiencia y otros aspectos clave del desempefio financiero de la
organizacion. El andlisis financiero proporciona informacion valiosa para la toma de decisiones

estratégicas y la identificacion de areas de mejora (Alvarado, 2022).

Fundamentos del control interno en PYMES

De acuerdo a (Fundamentos del Control Interno en PYMES, 2023) el control interno es de vital
importancia para el sano desarrollo de cualquier empresa pequefia 0 mediana, tomando como
ejemplo el gran declive y crisis en estados unidos en el siglo xx, conocido como la gran
depresion de 1929, como consecuencia de la creciente necesidad del mejoramiento de la

transparencia y responsabilidad de las empresas.

Toma de decisiones financieras:

La toma de decisiones financieras implica evaluar diferentes alternativas y seleccionar la
mejor opcion desde una perspectiva financiera. Esto implica considerar aspectos como la
rentabilidad, el riesgo, el costo de capital y el valor para los accionistas. Al utilizar técnicas como
el valor presente neto, la tasa interna de retorno y el andlisis de sensibilidad, las decisiones

financieras se basan en principios que buscan maximizar el valor de la empresa (Kleber, 2019).
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Teoria del mercado eficiente:

Esta teoria sugiere que los precios de los activos financieros reflejan toda la informacion
disponible en el mercado de manera eficiente. Examina cémo los inversionistas pueden tomar
decisiones basadas en la informacién disponible y cuestiona la posibilidad de obtener

rendimientos anormales o superiores al promedio (Francisco, 2016).
Teoria de la administracion del riesgo:

(Alvarado, 2022).

Estas teorias representan solo algunas de las corrientes tedricas en la gestion financiera y
ofrecen perspectivas diferentes para entender y abordar los desafios financieros en las

organizaciones.

Marco Conceptual

Buenas practicas en la gestion financiera:

Planificacion financiera: La planificacion financiera es un proceso fundamental para
una gestién financiera efectiva. Consiste en la elaboracion de presupuestos detallados y el
establecimiento de metas financieras a corto y largo plazo. Esta practica implica proyectar los
ingresos y gastos futuros, identificar las fuentes de financiamiento necesarias y asignar los
recursos de manera eficiente. La planificacion financiera permite a la empresa tener una vision
clara de su situacion financiera actual y futura, facilitando la toma de decisiones estratégicas y la
asignacion de recursos de manera optima (Roberto, 2018).

Control financiero: El control financiero es esencial para monitorear y evaluar el

desempefio financiero de la empresa. Implica el seguimiento constante de los resultados
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financieros y la comparacion con los objetivos establecidos en la planificacion financiera. El
control financiero implica la revision periodica de los estados financieros, el analisis de
indicadores clave y la deteccidn de desviaciones o problemas potenciales. Con un control
financiero efectivo, la empresa puede identificar oportunidades de mejora, corregir desviaciones
a tiempo y tomar decisiones informadas para mantener la salud financiera del negocio (Roberto,

2018).

Gestidn del riesgo: La gestidn del riesgo financiero es una practica esencial para
proteger los activos y garantizar la continuidad del negocio. Implica la identificacion, evaluacion
y mitigacion de los riesgos financieros que pueden afectar a la empresa. Estos riesgos pueden
incluir fluctuaciones en los tipos de cambio, tasas de interés, precios de los productos,
incumplimiento de pagos, entre otros. Una adecuada gestion del riesgo implica desarrollar
estrategias de mitigacion como la diversificacion de inversiones, la utilizacion de instrumentos
financieros derivados, el seguro y la implementacidon de controles internos efectivos. Al gestionar
los riesgos financieros de manera adecuada, la empresa puede proteger sus activos y reducir la
volatilidad en sus resultados financieros (Henry, 2020).

Evaluacidn de inversiones: La evaluacion de inversiones es una practica crucial para
tomar decisiones informadas sobre proyectos de inversién. Consiste en analizar la viabilidad y
rentabilidad de las inversiones propuestas, ya sea en nuevos activos, proyectos de expansion o
adquisiciones. La evaluacion de inversiones implica el uso de técnicas financieras como el Valor
Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion o el indice de
rentabilidad. Estas técnicas permiten estimar los flujos de efectivo futuros y evaluar la

rentabilidad de la inversidn en funcidn del costo del capital. La evaluacién de inversiones ayuda
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a la empresa a asignar sus recursos escasos de manera eficiente, identificar oportunidades de

crecimiento y maximizar el valor para los accionistas (Alvarado, 2022).

Marco Juridico

En esta seccidn del trabajo se procede a exponer los decretos, resoluciones, leyes, entre
otros; requisitos que hacen que la actividad de la empresa de objeto estudio pueda conllevar su
cotidianidad economica legalmente en paz.

Segun Fedegan (federacion colombiana de ganaderos) se han centralizado en su maximo
los esfuerzos para que todos los procesos por donde pasa la materia prima (carnicos), desde
establecimientos de planta, hasta los sitios encargados de la distribucion de la misma, cumplan
con todos los estandares necesarios de sanidad y salubridad, con el fin de lograr cumplir con las
exigencias de mercados tanto nacionales como internacionales.

Para esto es necesario lo siguiente:

e Resolucion 14985 de 1988: Dicha resolucion autoriza el uso de determinadas enzimas,
ademas de la pimaricina en productos carnicos.

e Resolucion 005109 del 2006: Dicha resolucion es el encargado del establecimiento
técnico acerca de los requisitos de rotulado o etiquetado, los cuales deben cumplir
alimentos envasados, ademas de materias primas de alimento para la especie humana.

e Resolucion 00070 de 2007: Dicha resolucion se centraliza en la implementacion de
registros que implementan en las organizaciones gremiales de ganaderia con el finde la

expedicion de bono de venta de registro de hierros.
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Decreto 1500 de 2007: Segun Ministerio de la proteccién social (2020) por la cual se
establece el reglamento técnico a través del cual se crea el Sistema Oficial de Inspeccion,
Vigilancia y Control de Carne, Productos Carnicos Comestibles y derivados Carnicos
destinados para el consumo humano (Ministerio de la proteccion social, 2020).
Resolucion 072 de 2007: Segun Ministerio de agricultura y desarrollo rural, (2007) dicha
resolucion se centraliza en el manual de las buenas précticas de manejo en todo lo
relacionado con la produccion y obtencion de piel de bovinos y bufalos (Ministerio de
agricultura, 2008).

Resolucion 2905 de 2007: Esta resolucion se centraliza en el establecimiento del
reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios, ademas de la inocuidad de la carne y
productos comestibles derivados de la especie bovina y bufalina destinados al consumo
humano.

Resolucion 18119: Esta resolucion se centraliza en los requisitos del plan gradual de
cumplimiento en cuanto a las plantas de procesamiento y desposte de bovinosy
bufalinos.

Decreto 2278: De acuerdo con este decreto se reglamentan parcialmente el titulo V de la
ley 09 de 1979, centralizandose en el sacrificio de especies de abastecimiento publico o
consumo humano, procesamiento, transporte y la respectiva comercializacion de dichos

carnicos.
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Propuesta De Solucion
A partir del resultado obtenido por medio del desarrollo de la matriz de diagnéstico MMGO, se
identifica que Districarnes La Avenida implementa procesos informales y obsoletos, manejos
que se quedaron cortos al momento de enfrentar el volumen de venta creciente que esta
experimentando la organizacidn, como consecuencia de esta situacion la compafiia de objeto
estudio estd padeciendo un descontrol y desconocimiento de los movimientos detallados de la
empresa en su cotidianidad, exponiéndose con esto a situaciones de inminente amenaza como
Robos hormiga, venta a perdidas, entre otros, lo cual afecta de forma directa la empresa de en
mencion. En el ambito administrativo estas situaciones son garantia de decrecimiento en
cualquier organizacion.
Por otro lado, es de suma importancia denotar que el duefio de la compafiia no cuenta con los

conocimientos administrativos necesarios para la toma de decisiones y correcto desarrollo

empresarial frente a la organizacion en constante crecimiento.
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Teniendo claridad de lo anterior, para hacerle frente efectivo y eficiente a la situacion en

cuestion, se propone como plan de mejoramiento interno para la solucion de la problematica, la
implementacion de herramientas de diagndstico, control y registro (software), de los diferentes
productos que comercializa la distribuidora de carnicos, con el fin de llevar al detalle todos los

movimientos cotidianos de la empresa, elevando con esto el porcentaje de utilidad de ganancias.

Metodologia de politicas de inventario

Para el eficiente desarrollo de la propuesta se aconseja complementar con un método de politica
de inventario de PEPS (Primeros en Entrar, Primeros en Salir), esto con el fin de seguir
garantizando calidad en el portafolio de productos de la compafiia.

Ventajas del desarrollo de las politicas de inventario PEPS:

e Ayuda a desarrollar un registro éptimo del inventario.

e Mayor y eficiente flujo y rotacién de productos.

e Contribuye al alza en los porcentajes y estandares de calidad, otorgandole con esto a la
compafiia solidez en la garantia de sus productos.

e Sencilla implementacion.
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Propuestas de programas de planificacion de recursos empresariales

Dynamics 365 sales

El software empresarial Dynamic 365 sales, es una herramienta digital de CRM, la cual equipara
a sus usuarios que desarrollan sus actividades comerciales en lo que concierne a ventas y
marketing, dicha herramienta viene dotada de un gran numero de funcionalidades, con el fin de

sistematizar las tareas de:

e Gestion de proyectos

Campafias

Captacion y seguimiento de leads

Analisis de métricas comerciales

Aplicacion de inteligencia de negocio

Ademas, es de facil adaptacion a cualquier tipo de compafiia sin importar su actividad economica
o comercial, entorno al objetivo de la optimizacion de recursos para un ciclo de ventas y gestion

mas rentable.

Precio:

Su valor en el mercado oscila en los siguientes precios:

e Dynamics 365 Sales Profesional: Cargo fijo mensual $ 267.030 COP
e Dynamics 365 Sales Enterprise Edition: Cargo fijo mensual $ 389.601 COP

e Dynamics 365 Sales Premium: Cargo fijo mensual $ 555.948 COP
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(Micrsoft, s.f.)

Nota: Es de importancia agregar que el valor estipulado anteriormente es libre de inversion de
ordenadores y demas herramientas o artefactos para el correcto desarrollo del software, ademas
el precio de suscripcion o mensualidad viene sujeto a cambios de acuerdo al valor de la moneda

colombiana frente a las divisas europeas.

Holded

El software empresarial Holded, es una herramienta digital sistematizada de nube, encargada y
especializada para las areas de Facturacion, Contabilidad, Gestién de proyectos, CRM,

Inventario y fabricacion, Equipo y ERP.

Precio:

Su valor en el mercado oscila en los siguientes precios:

e Servicio basico: Cargo fijo mensual $ 63.475 COP
e Servicio estandar: Cargo fijo mensual $ 129.138 COP

e Servicio Premium: Cargo fijo mensual $ 216.689 COP
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Nota: Es de importancia agregar que el valor estipulado anteriormente es libre de inversion de
ordenadores y demas herramientas o artefactos para el correcto desarrollo del software, ademas
el precio de suscripcion o mensualidad viene sujeto a cambios de acuerdo al valor de la moneda

colombiana frente a las divisas europeas.

(Holded, s.f.)

Software avanti ERP

El sistema organizacional de planificacion de recursos empresariales Avanti, es un software
sistematizado de informacion gerencial, especializado para cualquier tipo de empresa, sin

importar su tamafo.

La compafiia desarrolladora de software ofrece sus servicios con un unico precio de $1.100.721
COP (Valor cargo fijo anual con descuento de 2 Meses como obsequio) 0 $ 110.072 COP valor

por mes.

Nota: teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, es de claridad denotar que la empresa
que cumple con los requisitos de necesidad, precio y valor es la desarrolladora del software
Avanti ERP, por consiguiente, se procederd a dar una explicacion detallada del programa en

mencioén.

(Avanti, s.f.)
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Sistema de registro y control Avanti ERP

El sistema de registro y control Avanti ERP, es un software disefiado para todo tipo de empresas,
dicho software se centraliza en equipar al usuario con un manejo detallado, eficiente y eficaz de
todo el portafolio de productos de la compafiia, cuenta con una interfaz de facil utilizacion,
ademas, cuenta con reportes detallados de contabilidad integrada y de forma automatizada,
informes de ventas, gastos y clientes con el fin de garantizar una mejor toma de decisiones, y por
altimo y no menos importante el software en mencion cuenta con un sistema de balanza
automatica, de esta forma el cajero no tendré la necesidad estar incluyendo el peso de los

productos de forma manual.
Requisitos para su debida instalacion:

e Ordenador que cuente con un sistema Windows 8 en adelante, ademas, una memoria de
RAM minimo de 4GB, un procesador desde I3 en adelante y contar con un office
profesional desde 2010.

Teniendo claridad de los requisitos y llevando con éxito el proceso de instalacion, se procedera
iniciar sesion con los datos que otorga el proveedor del software.

Usuario: Demo@gmail.com

Contrasefia: demo

A continuacion de realizar el procedimiento de inicio de sesidn aparecera el menu de la figura

22, en dicha seccion se visualizara el menu principal del software, dicho mena se divide en 6

secciones:


mailto:Demo@gmail.com
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1. Seccion de ventas: esta seccion es el area donde trabajan los cajeros cotidianamente en el
registro y venta de productos.

2. Seccion de catalogo: en esta seccion el usuario cuenta con herramientas como
categorizacion de catalogo, productos, ajustaste o creacion de tarifas especiales, creacion
0 ajuste de promociones especiales, tallas, colores, fabricantes y opencart.

3. Seccidn de stock: en el cual el cliente puede observar todos sus almacenes, proveedores,
traspasos de mercancia, entrada de productos, facturas de los proveedores, informes de
existencias, gestion de inventarios.

4. Modulo de hosteleria: esta seccion estd configurada para las empresas que prestan el
servicio o actividad econdmica de alojamiento, hospitalidad y alimentacion.

5. Seccion de informes: informes generales y detallados de las ventas del dia.

6. Sistema: seccion en la cual el usuario encontrara configuracion, el portamonedas, visores,
balanzas, configuracion de puntos de ventas, las formas de pago que se prestan en la

empresa, datos de la compafiia, configuracion de clientes, documentos y mantenimiento

Figura 21

Ventana principal
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],
Demo.

Ingresando a la seccion de ventas, el usuario contara con 8 secciones mas (como se puede

observar en la figura 23), en donde encontrara area de:
1. Terminal de ventas: donde se desarrolla el registro de ventas diarias de la empresa.
2. Tickets: revision de tickets de la compafiia.
3. Administrar punto de venta: seccion en la cual se pueden ver los diferentes puntos de
venta que tenga la compafiia.
4. Facturas: area donde se otorgan los créditos a los clientes.
5. Clientes: creacion de clientes.
6. Movimientos de caja: se desarrollan las entradas y salidas de dinero.
7. Mobile: ver movimientos desde el teléfono.

8. Carta.
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Figura 22

Ventana principal
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],
Demo.

Al momento de ingresar a la seccion de “terminal de ventas” el usuario contara con un

menu en donde debera ingresar la contrasefia de empleado (ver figura 24), esto con el fin de que

el administrador de la empresa este al tanto de quien es el responsable del turno.

Figura 23

Ingreso de empleado
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.

Después de ingresar y teniendo claridad de quién es el cajero que esta en turno, el

software arrojara al usuario al panel de ventas (ver figura 25).
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Figura 24

Seccion panel de venta

Venta 13
Fecha:  29/09/2023
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Almacén:
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108

Cambiar Tarifa

L.}

7N

Mapa del Salén

4 & —
Ventas Cambiar Impresora Abrir Caja de
Pendientes Empleado Habilitada Dinero

. Orden de cocina
Producto Precio  Dto% Cant  Total  Opc Obs [ Terminal Tactil I 1l Codigo de Barras / Manual 01 2 o3 o4
FAVORITOS | CARNE DE CERDO POLLO VICERAS QUESO
RES 4 HUEVOS
* e ISRl .
Eie N >
E Opciones | g +Opc.
Cantidad:
v »
7 8 9 Finalizar Venta Cancelar Venta
4 5 6 | tinalizar con Faclura n & Dejar Pendiente
1 2 3 "“‘ Asignar a Clienle o Asignar a Mesa
0 . C ) Afiadir Observaciones Enviar orden a Cocing
MI Y 2:"‘“4:" n o Insertar Cupdn Promaocional ’: Imprimir sin Finalizar
0 s I8 # oo LupDuPeedevwdniEasdp ~OGE e Jhine

Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.

En la seccidn del panel de venta, el usuario se encontrard con una gran y multifuncional

area, en donde cdmo se puede evidenciar en la parte superior derecha (ver figura 26), cuenta con

7 opciones funcionales, las cuales son:

1. Cambiar Tafira: como lo indica el nombre, es para implementar correcciones en las

diferentes tarifas registradas en el dia, ya sea para descuentos de promociones
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estratégicas u otras, es claro denotar que esta opcion esta habilitada Unicamente para
un supervisor, ya que los empleados no estan autorizados para descuentos o similares.
Mapa del salon: una imagen del mapa de la organizacion de las instalaciones
internas de la compafiia y sus distintas areas.

Ventas pendientes: la opcién de ventas pendientes es la encargada de retomar
pedidos que por multiples circunstancias no fueron posibles de terminar, esto con el
fin de que el usuario no pierda tiempo iniciando nuevamente desde cero.

Cambiar de empleado: esta opcidn es utilizada para registrar los cambios de turnos
en la compafiia con el fin de relacionar jornada del dia con el empleado asignado, esto
le dara un manejo detallado al administrador que cuente con el software en mencion.
Impresora habilitada: esta opcion especifica que tipo de impresora se esta utilizando
para facturacion y también otorga la opcion de cambio de impresora.

Abrir caja de dinero: esta opcidn el usuario podréa abrir la caja.

Salir: al finalizar la jornada el usuario se dirigiréd a esta seccion para cerrar el

software de forma correcta.



110

Figura 25

Parte superior derecha panel de venta
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.

Teniendo claro lo anteriormente expuesto, el usuario se encontrara con una seccion en la
parte media y baja izquierda, la cual en su parte superior esta dividida en dos formas de registro
de productos:

1. Terminal tactil: en esta seccion es donde automaticamente y por defecto se liquidan

los productos de la empresa.

2. Cddigo de barras: en caso segundario como contingencia, esta seccion liquida de
forma manual los demas productos que no requieran un gramaje 0 proceso de
exposicion en la bascula para su liquidacion.

Como se puede evidenciar en la figura 27, en la seccion de terminal tactil, se encuentra todo el
portafolio de productos de la compafiia, como su amplitud, longitud y profundidad de los

mismos.
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.

111

Por otro lado, en la superior izquierda del panel de venta del software, el usuario se encuentra

con un cuadro de color amarillo (ver figura 28), en este cuadro el cajero podra visualizar el tipo

de producto, el valor por kilo del producto, la cantidad y el total del precio del producto.

Consiguiente a lo anteriormente mencionado, el usuario se encontrara por ultimo en la parte

inferior izquierda con el area de finalizacion de ventas y sus 3 opciones de desarrollo de procesos

de liquidacion (ver figura 28).
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La opcion 1 la cual se puede observar acompafiada con la imagen una calculadora, esta integrada

por las siguientes herramientas de finalizacion:

8.

9.

Finalizar venta.
Cancelar venta.
Finalizar con factura.
Dejar pendiente.
Asignar a cliente.
Asignar a mesa.
Afadir observaciones.

Enviar orden a cocina.

Insertar cupdn promocional.

10. Imprimir sin finalizar.
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Figura 27

Panel de venta
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.

La opcion 2 como se puede observar en la figura 29, esta compuesta por las siguientes
elecciones:

1. Imprimir el Gltimo ticket generado.

2. Dividir en 2 ventas.

3. Eliminar impuestos.

4. Pasar cargos a huésped.



5. Aplicar descuento.

6. Finalizar como rotura.

7. Finalizar como invitacion.

8. Finalizar como autoconsumao.
9. Finalizar como otros conceptos.
10. Registro de productos.

11. Afadir movimiento de caja.

Figura 28

Panel de venta
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],

Demo.
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Como opcion 3 (ver figura 30), el usuario contara con el desarrollo de finalizacion por medio de
la lectura de codigo de barras, dicha seccion se encuentra respaldada por las siguientes
herramientas:

1. Configuracion de tickets.

2. Configuracion de orden de cocina.

3. Configuracion de cargo a huésped.

4. Cambiar tamario y fuente de la letra.

5. Color de tabla de productos.

Figura 29

Panel de venta
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Nota: Adaptado de sistema de registro y control Avanti ERP [captura de pantalla software],
Demo.

Es de importancia aclarar que, para la eficiente comprension del software de registro y control, la
empresa de venta del mismo otorga a los usuarios videos explicativos, con los cuales ensefian
paso a paso la funcion de cada una de las herramientas con las que cuenta la misma, todo esto
con el fin de que el usuario experimente una induccién eficaz y desarrolle una buena

familiarizacion con el programa.
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Plan de accidn

En concordancia con lo anteriormente mencionado, en la propuesta de solucion para la empresa
de objeto estudio, la cual se centra en la propuesta de estrategias para el registro y control de
todas las entradas y salidas comerciales de la organizacion, con el fin de que Districarnes La
Avenida crezca Optimamente en todos sus sectores de forma adecuada y prospectando frente a

cualquier riesgo.
De acuerdo a lo anterior, la propuesta se dividira en las siguientes fases:
e Capacitar al gerente de la compariia con un programa de educacion financiera.

Desarrollar habilidades en el area de la educacion financiera es de vital importancia, ya que esta
misma otorga al administrador los conocimientos y habilidades requeridas para el gozo de la
buena toma de decisiones en este sector de la empresa, administrar el dinero de la compafiia de
forma adecuada, ahorrar e invertir el capital monetario de la empresa de forma estratégica y

acertada.

e Socializacion del software de registro y control con el duefio de la compaiiia.

En esta fase se desarrollara una socializacion del programa de registro y control empresaria con
el administrador, con el fin de empapar, concientizar y familiarizar al duefio de la organizacion

con el software.

e Contratacion de la empresa comercializadora del software.
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Contando con una exitosa concientizacion, se procedera a contactar a la empresa encargada de la
comercializacion del programa en mencion, con el fin de iniciar y gestionar todo el papeleo

necesario para la compra y contratacion del servicio.

e Instalacion del software y sus componentes.

En esta fase del plan de accion se buscaré adaptar el espacio y componentes requeridos para el
debido funcionamiento del programa de registro y control, con el fin de que el software quede

debidamente funcional y en plenitud para el desarrollo de las labores diarias.

e Ingreso y registro de todo el portafolio de productos con el programa.

En esta parte del desarrollo del plan de accion, se ingresaran todos los productos comercializados
por la empresa, esto con el objetivo de contar con un control detallado de los movimientos

comerciales internos de la compafiia.

e Capacitacion de los involucrados en el manejo del software.

La debida capacitacion y adaptacion de los involucrados en el manejo del programa es muy
importante, ya que la parte de gestion y desarrollo por cada uno de los involucrados aporta a la

eficiencia que pueda llegar a tener el programa en su cotidianidad comercial.

Fase 7: retroalimentacion de resultados.
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Con el fin de socializar y comparar la efectividad del programa de registro y control, se
desarrollara una reunién para observar el comportamiento del software, ademas, comparar si el

mismo cumplio con las necesidades de objetivo principal en la empresa de objeto estudio.
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Tabla 1

Plan de accién

PLAN DE ACCION
. . . . Fecha
Problema | Objetivo | Estrategias| Alcance | Acciones oA Termira Costos | Responsable | logro
Iniciar
busgtejeda Observar
programas | 1/01/2024 | 6/01/2024 | #3200 | agmiristacion | 195 Ofertas
de que hay en
L el mercado
educacion
. i financiera
Malas Busqueda de Seleccionar -
o~ . programa | Ver precios Agrupar las
practicas en | Capacitar | programas de ,
lagestion | al gerente gestion de . _de los $77.333 queé mas s
; . . : educacién | diferentes | 8/01/2024 | 9/01/2024 : Administracion | familiaricen
financiera financiera . : CcopP
financiera | programas alas
ofertados necesidades
Seleccionar .
programa Seleccionar
$ 138.666 Gerente y la empresa
Quese 10/01/2024 | 10/01/2024 cop administracion que més se
ajuste a las aiuiste
necesidades J
Fuente: elaboracién propia (2023)
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PLAN DE ACCION

. . . Fecha
Problema | Objetivo |Estrategias| Alcance | Acciones o - Costos | Responsable logro
nicia Termina
contctocon o
la empresa 11/01/2024 | 11/01/2024 $38.666 Administracion | la compafiia
prestadora COP L
e de prestacién
del servicio L
dauisicia de servicio
. L Adquisicion
Malas Ejecucion del ... | Vinculacién
practicas en | Capacitar al | programa de de nuevos Contrato y $ Administracion con la
la gestion erente educacion conocimientos i y empresa Py
a gest| 9 aucac paralatoma |agendamiento | 12/01/2024 | 12/01/2024 | 1.100.721 | S 0 o | compafifa de
financiera financiera | 4" iciones de cita COP p ot prestacion de
servicio
Ejecucién de Administracion Capacitacion
la 15/01/2024 | 17/01/2024 | S116:000 | yempresa | = oo i
N COP prestadora de . :
capacitacion . financiera
servicio
Buscar la Captacion de
compania por | 55,01 /2024 | 23/01/2024 | * 77333 | Administracion | 12 émpresa
medio de COP desarrolladora
redes sociales del software
. Contratacion
Registro y Conocer
control empresa Contacto con precios i i
portafolio de software de la empresa garantias’y Vmculaluon
productos ri%'ﬁggly funciones. Contactar e(ri:);rezsia
asesores de | » 110112024 | 241012024 | $77-333 | Administracion | desarrolladora
ventas del COP
del software
software .
de registro y
control
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Acuerdo de
Reunidén con el 25/01/2024 | 25/01/2024 $ 138.666 Administracion y Siz(t)m;ade
gerente COP gerente X
registro y
control
Fuente: elaboracién propia (2023)
PLAN DE ACCION
s . . Fecha
Problema Objetivo | Estrategias| Alcance | Acciones — - Costos | Responsable logro
Inicia Termina
Compra Compra
implementos $ Admin » articulos para
para | 20/01/2024 | 20/01/2024| 4.290.000 AT HEEATY | el sistema de
desarrollo COP registro y
del software control
Contratacion . L
. Ejecucion .
Registro y control |  empresa software de Instalacion Redistro d
portafolio de SOﬁ\.Nare de registro y y manejo 9:[%50 2| ° $30.000 desalrzrg?&zgz?a del Tabulacion del
productos rengtroly control | €l software portafolio de | 30/01/2024 | 30/01/2024] =~ software de | Programa con
contro productos registro y control | |a compafiia
Capacitacion Gerente y Familiarizacién
del gerente $30.000 empresa
con el 1/02/2024 | 1/02/2024 COP | desarrolladora del | 9€r€Nte con el
programa software software




Empleados
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Familiarizacion

Capacitacion involucrados en
cajeros y 30,000 el manejo del de los
supervisores | 2/02/2024 | 210212024 | * 31 softwarey | empleados
P empresa con el
acerca del desarrolladora del software
programa sistema de
registro y control
Revisar la Is?fpz\?\g?eiﬂ Reunion D'sf?c?gﬁtc'f: [l
eficacia del Ia gerente y eficacia deyl
sistema de cotidianidad |  2MP1ead0s $30.000 | SRV | software
Retroalimentacion | registro y Grupo focal comercial involucrados | 2/06/2024 | 2/06/2024 C(jP empleados implementado
control en la de I en el manejo P en la
compafiia compaiiia del software compafifa
Fuente: elaboracion propia (2023)

Composicion de los costos del presupuesto para la fase 1

e Seis dias laborados area de administracion (valor x dia $38.666): $232.000 COP

e Dos dias laborados area de administracion (valor x dia$38.666): $77.333 COP

e Un dia laborado gerente (valor x dia $100.000) y area de administracion: $138.666 COP

e Un dia laborado area de administracion: $38.666 COP

e Costo software de registro y control: $1.100.721 COP (Valor cargo fijo anual con descuento de 2 Meses como

obséquio) 0 $110.072 COP valor x mes




124

e Tres dias de capacitacion area administracion: $ 116.000 COP
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Valor total fase 1: $1.802.665 COP

Composicion de los costos del presupuesto para la fase 2

Dos dias laborados area de administracion: $77.333 COP

Dos dias laborados area de administracion: $77.333 COP

Un dia laborado gerente (valor x dia $100.000 COP) y &rea de administracion: $138.666
COP

Compra de los requisitos (combo PC touch con balanza): $4.290.000 COP

Compra refrigerios reunion x dia: $30.000 COP

Compra refrigerios reunion x dia: $30.000 COP

Compra refrigerios reunion x dia: $30.000 COP

Valor total fase 2: $4.673.332 COP

Composicion de los costos del presupuesto para la fase 3

Compra refrigerios reunion x dia: $30.000 COP

Valor total fase 3: $30.000 COP

De acuerdo a lo anteriormente apreciado, se puede denotar que la inversion tiene un valor total

general de $6.505.997 COP.
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Cronograma
Cronograma del Plan de Accion
ENERO 8 9 |10]11 (1213 )14 15| 16 | 17 [ 18 |19 |20| 21 | 22| 23 [ 24 |25]|26| 27| 28 | 29 [ 30 | 31
Busqueda programas de
Fase 1 capacitacion
Capacitacion Investigar precios en el
gerente mercado
programa Seleccién del curso
educaciqn en la [ Contacto con la empresa
gestion Contratatacion y
financiera agendamiento
Ejecucion de la capacitacio _
Buscar compaiiia por
medio de las tics
Contactar asesores de
ventas del software
Fase 2
Contratacion de
empresa de Reunion con el gerente
programa de Districarnes la Avenida
registro y control
empresarial. Compra de implementos
para el desarrollo del
software
Registro de todo el
portafolio en el software
FEBRERO 89110111213 |14 15 ) 16 | 17 [ 18 [19 |20 21 | 22| 23 | 24 [25]|26| 27| 28 | 29| 30 |31
Capacitacion y
Fase 2 familiarizacion del gerente
Contratacion de con el programa
empresa de
programa de Capacitacion y
registro y control | familiarizacion de cajeros
empresarial. y supenisores con el
programa
JUNIO 9 |10]11 (1213 )14 15| 16 | 17 [ 18 |19 |20| 21 | 22| 23 [ 24 |25]|26| 27| 28 | 29 [ 30 | 31
Fase 3 Reunion gerente y
Retroalimentaci | empleados inwlucrados
on en el manejo del software
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Lecciones aprendidas
Mediante el desarrollo del trabajo realizado en la empresa de objeto estudio, se logro6 obtener las

siguientes lecciones aprendidas:

e Las empresas y gerentes que no se capacitan paulatinamente corren peligro de quedar
obsoletas frente a los distintos cambios del sector externo empresarial.

e Laactualizacion de procesos internos es de gran importancia para la canalizacion y
capitalizacion de oportunidades.

e Una buena idea hoy no seré igual de efectiva el dia de mafana.

e Importancia de la sistematizacion del proceso contable: La implementacion de un sistema
contable automatizado permitié mejorar los tiempos y la precision en el registro de los
ingresos y egresos de la compafiia. Esto brindo al empresario una notificacion constante y
precisa de la situacion financiera diaria, asi como el manejo de los créditos a través del
mismo programa, lo que proporciond un control mas efectivo de los limites de crédito y
generacion de informes relacionados.

e Elregistro y control de inventario es clave para la optimizacidn de recursos y utilidades,
disminucién de contratiempos y amenazas.

e Laimportancia de estar a la vanguardia en los diferentes niveles jerarquicos de las
empresas es muy importante e indispensable, ya que una compafiia que no se encuentre al
nivel del crecimiento exponencial de la misma, presentara falencias y aumento de riesgo
de amenazas externas como consecuencia de la carencia de estrategias en la toma de

decisiones.
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e Los conocimientos intelectuales, acompafiado de herramientas de diagndsticos, son clave
y ventaja competitiva a la hora de la toma de decisiones estratégicas, ya sean internas
Como externas.

e Laimportancia de planear, organizar, ejecutar y retroalimentar son pilares fundamentales
en la buena administracion de cualquier empresa, al tener claro estos conceptos del
proceso administrativo, cualquier empresa contara con una herramienta de ventaja
competitiva tanto internamente como externamente frente a la competencia.

e Protocolos de filtracion de clientes: La implementacion de estrictos protocolos de
evaluacion de clientes que desean acceder a créditos de productos ha sido fundamental
para evitar situaciones problematicas identificadas en el diagnéstico previo. Esto ha
permitido seleccionar a los clientes mas confiables y reducir los riesgos asociados.

e Evaluacion rigurosa de las inversiones: Se ha aprendido la importancia de realizar un
analisis exhaustivo de la viabilidad y rentabilidad de los proyectos de inversion antes de
tomar decisiones. Esto implica considerar factores como el flujo de efectivo, el retorno de
la inversion y los riesgos asociado (Aldair, 2019).

Las lecciones aprendidas durante esta practica resaltan la importancia de implementar procesos
de actualizacion en los aspectos financieros de una empresa. Es crucial estar al tanto de los
cambios y tendencias en el mercado para mantenerse competitivo. Ademas, se destaca la
importancia de establecer sistemas automatizados, seguir protocolos efectivos y fomentar la
capacitacion continua como herramientas clave para el éxito financiero y la solidez de una

organizacion.
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Conclusiones

A traves del desarrollo de la caracterizacion de la empresa de objeto estudio se logré
obtener el como se desarrollan los procesos internos de la compafiia y quienes son los
involucrados en el desarrollo de los mismos, conociendo lo anterior se lograron
desarrollar las estrategias y procedimientos necesarios para mejorar el desarrollo de
procesos.

Por medio de la Contextualizacion del objeto estudio se logré identificar los aspectos
internos y externos que impactan en la compafiia de manera considerable gracias a la
implementacion y tabulacion de herramientas como entrevistas, analisis Foda, Matriz Efe
y Efi.

Con el desarrollo de la matriz de modelo de modernizacion de la gestion para las
organizaciones, se identificaron las areas que presentaron falencias e impactaban de
manera significativa el sano crecimiento escalonado de la compafiia de objeto estudio.

En concordancia de los resultados de la matriz MMGO, se logro desarrollar el
planteamiento y formulacion del problema, y gracias a la implementacion del arbol de
problemas y de la técnica de los cinco porqués se pudo complementar, siguiente a esto, se
desarroll6 de forma efectiva la captacion de los problemas criticos de la compafiia y se
logré concluir que la gestion financiera era el area a intervenir.

Por medio de la lectura y analisis de las diversas propuestas de programas de planeacién
de recursos empresariales, se selecciond la que mas se ajustd con las necesidades de la

empresa de objeto estudio.
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e El desarrollo de un plan de accién y cronograma permitira a la compafia planear,
organizar, ejecutar y retroalimentarse en el proceso de correccidn, actualizacién y todo en
lo que concierne a la optimizacion de procesos tanto internos como externos,
capitalizando asi la canalizacién de oportunidades.

e Conllevary desarrollar eficazmente los movimientos comerciales diarios de la compafiia,
sistematizando procesos y con herramientas de software que permitan el registro y
control detallado.

De acuerdo a lo anteriormente mencionado, para la compafia de objeto estudio Districarnes La

Avenida, se le recomienda lo siguiente:

e Capacitarse en los diferentes niveles jerarquicos de la compariia con el fin de estar a la
altura del crecimiento escalonado que presenta la empresa.

e Estar actualizado periodicamente con las nuevas tendencias del sector comercial exterior,
con el fin de permanecer a la vanguardia frente a los diferentes cambios que se puedan
capitalizar como oportunidades y no como amenazas.

e Implementar la herramienta de planificacion de recursos empresariales Avanti ERP, con
el fin de simplificar procesos, optimizando tiempo y controlando todos los detalles que
interfieren en el desarrollo cotidiano comercial de la compaiiia.

e Retroalimentar las diferentes estrategias en la toma de decisiones con el fin de evitar el
estancamiento de estrategias comerciales y competitivas en el mercado.

e Desarrollar espacios en donde los clientes internos de la compafiia (empleados) expongan
tanto necesidades como sugerencias, con el fin de comprender el comportamiento

comercial de la empresa desde diferentes puntos de vista, garantizando con esto un
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aumento en el porcentaje de éxito y sano desarrollo hacia el cumplimiento del plan

estratégico de la empresa.
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AnNexos

Anexo A, aceptacion de la practica empresarial.

Villavicencio, 01 agosto de 2020

Sefiores
UNIVERSIDAD SANTO TOMAS
Coordinadora de Practicas

Profesionales Ciudad.

REF.: Aceptacion de Estudiante
Respetados Sefiores,

Por medio del presente oficio, me permito notificarle que la DISTRICARNES LA
AVENIDA, con NIT No. 86046763-2, ha aceptado al estudiante JUAN NICOLAS
GUTIERREZ CAMELO, identificado con cédula de ciudadania NO.
1.018.490.926, del programa académico de Administracién de Empresas para
realizar su PRACTICA EMPRESARIAL 11 desde el dia O1 de agosto de 2020,
hasta el O1 de diciembre de 2021.

El proyecto central de la practica es: DIAGNOSTICO ESTRATEGICO de la
organizacion como base fundamental para la estructuracién del
direccionamiento estratégico, formulacion de estrategias y planes de accién
tendiente a la solucién de los problemas identificados a nivel diagnéstico de la
empresa, analizados desde las 4 perspectivas fundamentales del CMI:
Financiera, Clientes, Procesos y Recursos Humanos.

Los datos de la persona que asumira el rol de TUTOR EMPRESARIAL (Jefe
director / Supervisor

Nombres y apellidos: Jaime Gutiérrez Bermudez
Cargo: Jefe de Personal

Celular: 3102786341

Email: jaimegutbe@hotmail.com
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Anexo B, entrevista factores externos.

Entrevista a Jaime Gutieérrez Bermudez, administrador y duefio de la empresa

Districarnes La Avenida.
Fecha: 06-09-2020.
Ubicacion: Restrepo -Meta.
Medio: Virtual.

Con el fin de empapar del tema, se le da una breve introduccién al entrevistado. Hecho lo
anterior, se procede a la entrevista.
1. ¢Esusted profesional o se encuentra capacitado para este &mbito comercial?
Respuesta: no, de hecho, soy tecnologo en ingenieria electronica.
2 ¢Tenia usted algun tipo de conocimiento previo a la hora de emprender en este sector
comercial?
Respuesta: No, realmente no tenia ninguiin conocimiento del tema, pero comencé con
un trabajador (cortador) que contaba con mas de 8 afios de experiencia en este oficio.
3 ¢Maneja algun sistema contable de ingresos y egresos de la empresa?
Respuesta: No, manejo un Excel en el cual yo llevo mis cuentas, pero algo informal.
4 ¢Tiene algun software o sistema donde lleve un registro y control de sus cuentas?
Respuesta: Algo asi, cuento con una caja registradora, ella me dice que se vende en el
dia.
5 ¢Maneja algun tipo de estrategia de fidelizacion y captacion de clientes?
Respuesta: Se maneja la misma estrategia de cuando se inicio en este &mbito, buen

servicio, buena higiene.
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6 ¢Se ha visto afectado por la crisis sanitaria actual? ¢ Si, no y por qué?
Respuesta: evidentemente si, las bajas en el turismo nos han afectado de manera
directa e indirecta tambien, porque la compafiia cuenta con bastantes contratos con
tiendas, colegios, restaurantes y minimercados, de los cuales algunos se han visto en
la lastimosa situacion de cerrar sus puertas.

7 ¢Le ha dejado algo positivo la pandemia a su organizacion?
Respuesta: De alguna manera, si se empezaron a mover mas las ventas en el area de
los domicilios, servicio que anteriormente solo prestdbamos a contratos grandes,
ademas, la voz a voz de nuestra calidad nos ha abierto las puertas a nuevos clientes
(nuevos nichos de mercado).

8 ¢Haimpactado en su empresa la subida de impuestos, intereses y entre otros?
Respuesta: Si, a mi y a mis proveedores.
Ejemplo: la compra del ganado en délar, producto de la exportacion, la subida de los

alimentos de los pollos, la monopolizacion de la comercializacion Porcicola.

Matriz MMGO empresa Districarnes La Avenida

https://onedrive.live.com/edit.aspx?resid=EC0D4017COA0BE12!4120&app=Excel&wdnd=1&w

dPreviousSession=5fa48907%2D22d0%2D4c39%2D9d8c%2D399941c8ede6


https://onedrive.live.com/edit.aspx?resid=EC0D4017C0A0BE12!4120&app=Excel&wdnd=1&wdPreviousSession=5fa48907%2D22d0%2D4c39%2D9d8c%2D399941c8ede6
https://onedrive.live.com/edit.aspx?resid=EC0D4017C0A0BE12!4120&app=Excel&wdnd=1&wdPreviousSession=5fa48907%2D22d0%2D4c39%2D9d8c%2D399941c8ede6

Anexo C, entrevista factores internos.
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Entrevista sector interno Districarnes la avenida

futuras problematicas
externas?

cumple
#
FASE A EVALUAR Sl NO OBSERVACIONES
PREGUNTA
El administrador y duefio desconoce la
. calidad y desempefio de los procesos
¢Ha realizado encuestas interr¥os de Iapcom afia Eomo
1 de calidad de procesos X consecuencia de no (F;)onta} de no
en el area interna de la . ry
compafiia? _|mplerT_|enta_r una herra}mlenta de
' diagnostico situacional interno y de
manejos informales.
¢Cree usted que tenga Se evidencia la falencia por parte del
2 factores que mejorar en X duefio y administrador, pero no se le
los procesos internos de da el manejo adecuado para tratar
la compafiia? dicha situacion.
La Unica capacitacion con la que
¢Ha realizado alguna vez cuenta el personal son las normas que
3 capacitaciones en x establece la compafiia, aun asi, la
atencion al cliente a su compafia se caracteriza por brindar un
personal? servicio de asesoria y atencion de
calidad.
¢Ha hecho camparias de Se continda con la misma estrategia de
4 fidelizacion y captacion X venta y fidelizacion. "Una buena idea
de clientes? hoy no sera igual de efectiva mafiana."
¢Cuenta usted con
buzones de PQR . .
5 - . X No manejan buzédn de PQR.
(Peticiones, Quejas 0 J de PQ
Reclamos)?
6 ¢Cambia con frecuencia X No, de hecho, el personal tiende a
de personal? adaptarse a la compafiia.
¢ Tiene planes de
contingencia o de La compafiia no cuenta con planes de
7 prospeccion frente a X prospeccion o mitigacion de riesgos,

viven del dia a dia.
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;Cree usted que la Lg cqmpaﬁl'a se encuentra en la zona
9 empresa cuenta con Lna X céntrica del municipio, contando con
buena ubicacion? un gran fIl_JJo de personas como
consecuencia del sector comercial.
¢Cuenta usted con algin
filtro a la hora de La empresa cuenta con una cartera
seleccionar clientes que cuenta de clientes que presentan mora
10 soliciten productos X en el pago de sus obligaciones.
financiados?
La compafiia, ademas de contar con un
¢Cuenta con la cantidad buen nimero de proveedores de
11 de producto necesaria X mate_:ria prima, cuenta con ganaderia
para atender la propia, lo cual en ocasiones se podria
demanda? clasificar como una economia
semicircular.

Complemento Anexo C
Preguntas abiertas

Entrevista a Jaime Gutiérrez Bermudez, administrador y duefio de la empresa
Districarnes La Avenida.

Fecha: 12-09-2020.

Ubicacion: Restrepo -Meta.

Medio: Virtual.

Con el fin de empapar del tema, se le da una breve introduccién al entrevistado. Hecho lo

anterior, se procede a la entrevista.

3. ¢De cuantas personas esta compuesta su empresa?

Respuesta: la empresa esta conformada por 6 (seis) personas.
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4. ¢Cuenta con algun esquema de jerarquizacion o descripcion de cargos?

Respuesta: tengo un esquema pero muy informal, por otro lado no tengo ninguna

descripcion de cargos.

Fuente: elaboracién propia (2023)



