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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente seminario se muestra una propuesta estratégica basada en un andlisis
administrativo integral, realizado a la Asociacioén de Productores del Distrito de Pilas de Buenos
Aires, con el objetivo de mejorar su gestidbn empresarial y aumentar la eficiencia en cada uno de
los aspectos de la organizacién; lo anterior se sustentd en la identificacion de areas de mejora e
implementacion de soluciones concretas para optimizar tanto recursos como procesos.

Dicha estrategia se centra en la sinergia entre el analisis administrativo y la mejora
continua, donde el principal objetivo a nivel general es que se logre una gestién mas agil,
transparente y eficaz; lo cual se espera que se vea traducido en un crecimiento sostenible y en
una ventaja competitiva sélida a nivel del mercado regional.

El andlisis efectuado se llevé a cabo de manera detallada en cada uno de los aspectos de
la asociacion, tomando en cuenta estructura organizativa, procesos internos y asignacion de
recursos. Lo anterior mediante la identificacion de areas clave que requerian atencion y mejora,
tales como la optimizacién de flujos de trabajo, comunicacion interna, fortalecimiento de la
posicion en el mercado, entre otras.

Como resultado del analisis e interpretacion de la investigacion se presentan los
resultados obtenidos a partir de la aplicacién de diversas herramientas para la obtencién de
informacion, esto conlleva a conocer de manera detallada y especifica los objetivos medibles para
el logro de la aplicacion de la estrategia, asi como el monitoreo constante de los procesos,
asegurando que este se esté ejecutando segun lo esperado, e incluso se le puedan realizar los
ajustes necesarios de acuerdo a los posibles cambios que la asociacion pueda llegar a tener
durante el periodo estipulado por los miembros de la junta directiva y personal administrativo de

la empresa.



INTRODUCCION

El presente trabajo de estudio, modalidad seminario, consiste en una propuesta de
estrategia empresarial para la Asociacion de Productores del Distrito de Pilas de Buenos Aires
(ASOPRODISPI), a fin de que contribuya a la mejora integral de su gestion a partir de un
andlisis administrativo, operativo y financiero de su modelo de negocio actual, por tanto, dicha
investigacion se estructurara mediante cinco capitulos, los cuales se detallan a continuacion.

En el capitulo | se desarrolla el planteamiento del problema de estudio, para lo cual se
establecen los apartados de antecedentes, tanto a nivel mundial, de Latinoamérica, a nivel pais
y regional; posteriormente se explica el porqué de la importancia del estudio mediante su
respectiva justificacion; ademas, se describe y plantea el problema, las interrogantes de la
investigacion, los objetivos de la misma, el resumen modelo de analisis y finalmente, los
alcances y limitaciones que permiten o impiden el efectivo desarrollo de la propuesta.

El capitulo 1l del estudio correspondiente al marco referencial y tedrico, el cual presenta
una perspectiva sobre los principales antecedentes de la estrategia empresarial, dando a
conocer dénde se esta desarrollando la investigacién y dénde se ubica a nivel general; ademas,
por medio del marco tedrico se presentan algunas de las teorias que resultan pertinentes en el
tema de analisis, lo que permite comprender de forma mas efectiva la propuesta por desarrollar.

El capitulo 1l comprende el marco metodoldgico, el cual abarca el enfoque, el tipo de
estudio realizado, las fuentes e instrumentos utilizados, asi como la conceptualizacion,
instrumentalizacion y operacionalizacion de las variables.

Dentro del capitulo IV que abarca el analisis y la interpretacion de la informacion, se
encuentran apartados como el diagndstico de la asociacién tanto del area administrativa, como

la operativa y financiera; también las herramientas y los modelos més adecuados para este



caso en especifico en la elaboracién e implementacion de la estrategia empresarial. También se
encuentran acciones orientadas a mejorar la rentabilidad de ASOPRODISPI, los procesos
administrativos y operativos a considerar para obtener resultados favorables. Lo ultimo que
abarca el capitulo IV son las perspectivas estratégicas con los respectivos indicadores de
desempefio pasa la asociacion.

En el capitulo V se plantean las conclusiones y recomendaciones del presente trabajo
final de graduacion, tanto para la Asociacion de Productores del Distrito de Pilas como para la
Universidad Nacional de Costa Rica.

Por ultimo, el trabajo finaliza en el capitulo VI el cual comprende la propuesta de la
estrategia empresarial, en este se pueden encontrar apartados como la descripcién general de
la organizacién, la mision y vision, sus grupos de interés y la propuesta de valor, asi como las
metas y sus diferentes perspectivas; concluyendo con recomendaciones y conclusiones

especificas Unicamente para el capitulo VI.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA



1.1. Antecedentes del tema

En un mercado en constante cambio y con un alto grado de competitividad, es
fundamental contar con un plan que permita implementar las acciones necesarias para
alcanzar los objetivos empresariales, asi como los recursos y pasos a seguir para lograrlo. Lo
anterior puede ser descrito también como una estrategia, la cual se puede vincular de manera
directa con el mundo empresarial, al buscar especialmente la captacién y generacién de valor
tanto para la empresa, como para sus consumidores, accionistas y proveedores.

El concepto de estrategia a nivel empresarial data desde la década de 1940 cuando
John Von Neumann y Oskar Morgenstern plantearon la Teoria de juegos, en esta herramienta,
de acuerdo con Chiavenato (2017), se deberan examinar las acciones Optimas que se elegirian
cuando la relacién costo-beneficio de cada opcién no es fija, ya que dependera en gran medida
de las elecciones de otras personas. Por tanto, este instrumento permite analizar de manera
optima distintas estrategias que faciliten a las organizaciones aprovechar las oportunidades de
crecimiento en los mercados actuales y responder de manera oportuna a los cambios futuros.

Posteriormente, en los afios cincuenta, otro de los precursores de la estrategia
empresarial, conocido como Igor Ansoff, publicé un instrumento de marketing estratégico
llamado Vector de crecimiento; la funcion de esta herramienta, de acuerdo con Ansoff (1957),
es presentar cuatro posibles estrategias de crecimiento empresarial, donde al cruzar distintas
elecciones de productos y mercados, tanto nuevos como existentes, se den diversas opciones,
entre ellas la penetracion en el mercado, el desarrollo de productos, el desarrollo de mercados y
la diversificacion.

Para los afios sesenta, Bruce Henderson en el despacho de Boston Consulting Group,
publicé un articulo donde popularizé la herramienta de andlisis llamada Matriz de crecimiento y

participacion o Matriz BCG; segun Chiavenato (2017), su principal objetivo es el desarrollo de



estrategias empresariales con base a la participacion que tenga la entidad en el mercado en
gque se encuentra, a partir de ahi, se dara una interrelacion entre la generacion de productos o
servicios del negocio y su posicidn en comparacion con la competencia; esto determinara la
categoria en la que se ubica la empresa.

En 1979 aparece uno de los principales lideres en el &mbito estratégico, Michael Porter,
quien de acuerdo con Decenzo (2013) considerd que ninguna empresa alcanzard el éxito
esperado si trata de complacer a todo tipo de mercado, por el contrario, resulta necesario elegir
metas que les brinden ventajas competitivas mediante el aprovechamiento de las fortalezas de
la empresa y el ambiente en que se ubica. Ademas, el utilizar el modelo de Porter permite no
solo conocer donde esté la competencia, sino también, determinar quiénes son los posibles
competidores actuales y futuros (Goodstein et al., 1998).

Para la aplicacion de dicho modelo se toman en cuenta cinco fuerzas bésicas del
proceso competitivo, el cual Varela (2008), describe como la rivalidad que existe entre las
empresas que ya estan en el lugar de mercado, la amenaza de que nuevas empresas ingresen
en el sector, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los
compradores y, por Ultimo, la amenaza de productos o servicios sustitutos.

Seguidamente, para 1992 Robert Kaplan y David Norton presentan, mediante la
reconocida revista Harvard Business Review, el concepto de Cuadro de mando integral o
Balanced scorecard, el cual, de acuerdo con Decenzo (2013), permite realizar una evaluacion
del desempefio organizacional, tomando en consideracion el area financiera, los clientes,
procesos internos y activos de recursos humanos, asi como la innovacioén y el crecimiento. Por
tanto, con la aplicacion de este enfoque, los administradores deberan establecer metas para
cada una de las &reas anteriormente mencionadas y medir si estén siendo llevadas a cabo, asi

como si se estdn cumpliendo de acuerdo con lo esperado.



En América Latina, las pequefas y medianas empresas (PYMES) poseen una
representacion en la generacion de empleo y en el nimero total de empresas existentes, sin
embargo, es notable la existencia de un bajo desempefio de productividad por parte de estas
empresas. Dini y Stumpo (2020), aludieron dicha problematica a una serie de aspectos; entre
los cuales, explicaron que, no hay una clara definicién de la mision, vision, objetivos o metas
estratégicas que permitan orientar las acciones de las micro, pequefias y medianas empresas;
como consecuencia, se hace dificil la integracién de acciones de apoyo, es decir, sin objetivos y
metas claras, las instituciones de fomento, no podran garantizar ni el cumplimiento, ni el
desarrollo de la empresa; dado que, no se pueden verificar sus mejoras en el largo plazo.

En relacion con uno de los paises pertenecientes a Latinoamérica, se desarrollé una
investigacion en la ciudad de Sincelejo, Colombia, en la cual, sus principales resultados
muestran que, si bien estas empresas son relevantes en la creacion de empleo y riqueza en
dicha ciudad, solamente el 47% de las microempresas presentan su mision y vision claramente
definidas, siendo elementos estratégicos basicos para guiar la gestion de toda organizacién
(Pacheco, 2013).

Asimismo, se sefialaron los dos problemas mayormente enfrentados por estas PYMES,
los cuales estan relacionados con la rentabilidad y los efectos de la competencia, generando de
esta manera que, empresarios vendan a un precio menor a los de su competencia,
ocasionando una rentabilidad incapaz de brindar seguridad a la actividad desarrollada; por lo
anterior, se determinaron las principales estrategias conocidas para enfrentar los problemas
descritos, las cuales son: el servicio al cliente, reduccién de costos, mejoramiento continuo y, en
menor proporcion, la diferenciacion de productos y alianzas estratégicas (Pacheco, 2013).

En la historia nacional, enfocada en el desarrollo econémico y creacion de nuevas

empresas, segun Leon y Peters (2019), durante 1959 se crea la ley 2426, la cual se basa en la



Proteccion y Desarrollo Industrial, dicha norma consistia en motivar la diversificacién de los
sectores empresariales existentes en el pais, con el objetivo de crear nuevos empleos y activar
la economia; a partir de esto se comienzan a consolidar en mayor medida pequefas
organizaciones.

En Costa Rica es hasta el 2006 que las micro, pequefas y medianas empresas se dan a
conocer oficialmente con el nombre de “PYMES” por medio de la Ley 8262 de Fortalecimiento
de pequefias y medianas empresas, la cual fue creada durante la administracion de la
presidente Miguel Angel Rodriguez (1998-2002), esto de acuerdo con lo mencionado por
Cousin (2020).

Por otra parte, retomando la conceptualizacion de la planificacion con el fin de hacer una
relacién entre esta 'y las PYMES, menciona Contreras (2013) y Sanchez (2017), que se
entiende la planificacion estratégica como una herramienta para cumplir una serie de acciones
en la toma de decisiones a futuro, que contribuyan a mejorar aspectos de importancia en la
organizacion, un elemento clave para su rentabilidad.

Con lo expuesto anteriormente se tiene que, las estrategias y las herramientas en las
que se apoyan las empresas para desempefiarse de manera eficiente han cambiado y
evolucionado con el pasar del tiempo, agregando la globalizacién a la que se enfrentan las
compaifiias hoy en dia, sin embargo, a pesar de la importancia de contar con un plan
estratégico dentro de una organizacion, un gran numero de PYMES en Costa Rica adn no
poseen uno, esto segun lo mencionado por Ministerio de Economia, Industria y Comercio
(MEIC, 2019), debido a que las personas a cargo de las organizaciones carecen de distintos
conocimientos que son de importancia a la hora de realizar una planificacién estratégica.

Sin embargo, cuando se escribe sobre las PYMES en el pais, hay que tomar en cuenta

varios factores que pueden limitar a estas empresas, tal y como menciona el Banco Central de



Costa Rica (BCCR, 2018) en su informe sobre el acceso de las micro, pequefias y medianas
unidades productivas, a los servicios financieros; la educacion financiera es un componente
fundamental a la hora de llevar a cabo un negocio, el indice de Educacién Financiera (IEF)
concluyé que existe una correlacién positiva entre el nivel de educacion formal y la educacion
financiera, asi como también se definié que si se efectla la clasificacion por grupos de edad, los
jévenes poseen una mayor educacién financiera que la poblacion de adultos mayores, ademas
el nivel de IEF a nivel pais se sitla en un 27%, siendo un 30% para el género masculino, y
ligeramente inferior en el sexo femenino con un 27%.

En ese mismo sentido, Martinez (2006), sefiala que las PYMES costarricenses se ven
afectadas en sus modelos de negocios por aspectos tales como las asimetrias de informacion
en sus palabras, asi como el poco acceso a capitales de trabajo y a mercados globales. Otro
factor que afecta los modelos de negocios dentro del mercado nacional es la falta de
diferenciacion, en palabras de Ulate (2000), deberia existir un modelo de apoyo que diferencie
las PYMES generadoras de empleo, a las PYMES generadoras de valor agregado; y este
modelo de apoyo deberia venir por parte del gobierno.

Siguiendo sobre la diferenciacion de las PYMES, Martinez (2006) mencioné para
Tecnoldgico de Costa Rica, que las PYMES exportadoras exitosas se diferencian por su
flexibilidad estructural y organizativa, imagen de buenos pagadores y alta capacidad de
innovacion. Al entrar al sector de la exportacion se abren muchas puertas en todos los &mbitos
de la empresa, tanto como el factor de exposicion como, por supuesto, el factor econémico; no
obstante, el tema de la exportacion conlleva también diferentes responsabilidades, las cuales se
deben llevar a cabo una vez se tenga definida la vision de la empresa, y se encuentra estable
dentro de su modelo actual, aunque no sea imposible, podria afectar la situacion de una

empresa gue no tenga claro su estado en el presente.



1.2.  Justificacion

En la actualidad, los cambios en el mercado se presentan con mucha frecuencia a nivel
mundial, en consecuencia, tanto las empresas nacionales, como las internacionales, buscan ser
cada dia mas competitivas, tratando de lograr la satisfaccién de sus clientes y con ello, una
mayor productividad y participacion en el mercado. Por lo expresado anteriormente, es
necesario que todas las empresas sin importar su tamafio adapten su organizacion a dichos
cambios, lo cual es posible mediante una estrategia empresarial debidamente planificada
basada en un diagnéstico interno y externo, para asi generar esas ventajas competitivas que
faciliten el aprovechamiento de sus fortalezas, propiciando de esta manera, un direccionamiento
estratégico en la empresa.

Las PYMES representan una fuente de empleo y desarrollo en el pais; dado que, cada
vez mas personas deciden emprender sus ideas a fin de crear una empresa que les permita
incorporarse en el mercado local; sin embargo, muchas de estas micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYMES) no logran consolidarse y otras no muestran ningln progreso; esto se
debe en gran medida, porque no poseen alguna estrategia empresarial, 0 una misién y vision
que les permita orientar sus acciones al éxito de la empresa, a fin de poder sobrevivir en un
mercado altamente competitivo.

La estrategia empresarial es un concepto presente en casi todas las empresas, no
obstante, en el caso de muchas micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) de Pérez
Zeleddn, dicha estrategia carece de la formalidad y el seguimiento adecuado; en muchos de los
casos, se utiliza una planificacion informal que Unicamente esta pensada y manejada en el
actuar del propietario, por esto resulta dificil poder dar un seguimiento que permita a la
organizacion medir sus resultados a largo plazo. Por otra parte, existen propietarios que no

tienen conocimiento sobre herramientas estratégicas, por ende, se enfocan Unicamente a



vender productos y dejan de aprovechar las oportunidades que el mercado presenta.

De acuerdo con el texto anterior, es de gran relevancia para estas empresas que
representan una gran parte del desarrollo del pais, poseer una estrategia empresarial bien
definida y documentada, ya que esto les permitira tener una ventaja competitiva frente a su
competencia, y para ir logrando un mayor posicionamiento en el mercado, consiguiendo ser
sostenible a lo largo del tiempo y llegando al nivel de empresas que permanecen en constante
crecimiento.

En cuanto a la Asociacion de productores, esta no cuenta con un plan estratégico para
guiar sus acciones, de ahi se deriva la aplicacién o utilidad del presente estudio; ya que, los
resultados que seran obtenidos a través de la recopilacion y analisis de informacion sustentaran
la elaboracion de un plan estratégico, permitiendo a la empresa mejorar su desempefio y
rentabilidad.

1.3. Descripcion y planteamiento del problema

En una época de globalizacién que se encuentra en constante cambio y con diferentes
compafias las cuales buscan sobresalir en el mercado, poseer una estrategia empresarial se
convierte en una herramienta de vital importancia para una organizacion, ya que esta brinda
diferentes beneficios para la buena gestion de la empresa, sirviendo como guia para la toma de

decisiones y una debida distribucién de recursos.

Contar con un plan organizacional permite tener un panorama mas claro y una serie de
acciones alternativas para mitigar las consecuencias ante posibles crisis que se puedan
presentar a futuro y afecten a la empresa de manera directa o indirecta, como sucedio en el
2020 a causa del Covid-19. La aparicion de una nueva enfermedad se propag6 de manera

rapida a través de diferentes paises, declardndose emergencia sanitaria mundial y llevé consigo
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la pardlisis de distintas actividades a nivel general, acciones que afectaron directamente la

economia internacional, donde las empresas pequefias fueron las mas afectadas.

En el caso de las PYMES, la mayoria no poseen una estrategia empresarial establecida,
generando una desventaja competitiva con respecto a organizaciones consolidadas de mayor
tamafio, debido a que estas si cuentan con planes fuertes, facilitando el desarrollo de tacticas
en diferentes areas para fortalecer su economia y operacién. Cada compafia debe desarrollar

una planificacién que se adapte a sus necesidades y de acuerdo con su modelo de negocio.

En relacion con lo anteriormente expuesto, se llega al planteamiento del problema que

se muestra seguidamente:

e ;Qué estrategia empresarial podria implementarse en la Asociacion de
Productores del Distrito de Pilas a partir de un analisis administrativo, operativo y
financiero de su modelo de negocio, que contribuya a la mejora integral de su

gestiéon?

1.4. Interrogantes de lainvestigacién

En esta secciodn, se plantean las preguntas derivadas del problema de estudio, las
cuales guiaran el desarrollo de los objetivos y la toma de decisiones en el disefio de la
investigacion. Si bien estas interrogantes indican el propdésito a seguir, permiten brindar pautas
para garantizar la justificacion del estudio, orientar la formulacion adecuada de metas, definir el

disefio y orientar la metodologia por utilizar.

e ¢ Cuadl es la situacion actual de ASOPRODISPI en cuanto a su gestion administrativa,

operativa y financiera?
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e ¢ Cuadles son las herramientas mas adecuadas en el disefio e implementacién de
estrategias empresariales en ASOPRODISPI?

e ¢ Cuales acciones se pueden desarrollar para reducir costos, aumentar ingresos para
propiciar una mayor rentabilidad en ASOPRODISPI?

e ¢ Cuales son los procesos administrativos por considerar para obtener resultados
satisfactorios en la implementacion de una estrategia empresarial para ASOPRODISPI?

e ¢ Cuales son las perspectivas estratégicas sobre las cuales se debe proponer el disefio

de la estrategia empresarial en ASOPRODISPI?

1.5. Objetivos
En este apartado se plantean los objetivos generales y especificos del estudio, los
cuales pretenden dar respuesta a las preguntas planteadas y asi esclarecer las actividades y

tareas necesarias para resolver las interrogantes de investigacion.

1.5.1. Objetivo general
Elaborar una propuesta de estrategia empresarial para la Asociacion de Productores del
Distrito de Pilas a partir de un analisis administrativo, operativo y financiero de su modelo de

negocio que contribuya a la mejora integral de su gestion.

1.5.2. Objetivos especificos
e Realizar un diagnéstico de ASOPRODISPI en el &rea administrativa, operativa y
financiera;
e |dentificar las herramientas y modelos mas adecuados para la elaboracion e

implementacién de la estrategia empresarial en ASOPRODISPI;
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Proponer acciones orientadas a reducir costos, aumentar ingresos y maximizar la
rentabilidad de ASOPRODISPI;

Determinar los procesos administrativos a considerar para obtener resultados
satisfactorios en la implementacion de una estrategia empresarial para ASOPRODISPI;
Formular una estrategia empresarial basada en las perspectivas estratégicas con los

respectivos indicadores de desempefio para ASOPRODISPI.
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1.6. Resumen modelo de andlisis

A continuacion, se presenta mediante la Tabla 1 el resumen modelo de analisis de la investigacion, en la cual se conceptualizan

cada una de las variables, lo que permite una eleccién de los instrumentos y fuentes de informacién necesarias para una eficiente

recoleccién de informacion de acuerdo con los objetivos especificos del estudio.

Tabla 1

Resumen modelo de andlisis

Analisis PESTAL

empresa que se deben tener en cuenta en el desarrollo de ésta, ya que estas
pueden afectar el desarrollo futuro de la organizacion al mantener el grado de
realizacién relativamente incierto.

Taller
participativo

— . S - Fuente de
Objetivo Variables Definicion conceptual Técnica .
Informacion
Diagnéstico Herramienta que permite conocer la situacion actual de una organizacion y los Entrevista y Personal de la
. problemas que imposibilitan su progreso, como consecuencia del analisis de analisis organizacion,

. empresarial : A A
Realizar un todos los datos relevantes de la misma. documental articulos cientificos.
l‘i'g%rl‘:?sgcglggl Herramienta de diagnéstico que ayuda a los gerentes a ponderar la

| 5 Analisis FODA combinacion de andlisis internos y externos, por tanto, considera las fortalezas y | Entrevista y Personal de la
enelarea debilidades de los recursos, las oportunidades comerciales y las amenazas taller )
administrativa, organizacion

) externas.
operativa y Técni T 2 identificacion de 1 o del
financiera écnica que se utiliza para la identificacion de las variables externas de la

Personal de la
organizacion

Identificar las
herramientas y
modelos méas
adecuadas para
la elaboracion e
implementacion
de la estrategia
empresarial en
ASOPRODISPI

Programas o instrumentos que permiten identificar las tareas que se ejecutaran

Herramientas de y con ello, facilita la creacion de esquemas que permitan guiar el desarrollo de Andlisis Bases de datos,

planeacion las acciones; por lo que, sirven como guia para que los gerentes puedan documental articulos cientificos,
alcanzar sus planes. libros, entre otros
Conjunto de aquellas caracteristicas o recursos que la empresa debe

Estrategias desarrollar para obtener mejores resultados frente a sus empresas Taller

competitivas

competidoras; es decir, son las distintas posibilidades que posee una
organizacion para lograr posicionarse en el mercado.

participativo

Personal de la
organizacion
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Continuacioén tabla 1

Personal de la

I . . . Analisis organizacion, bases
Valor del sacrificio monetario incurrido en el proceso interno de la empresa en la ]
Costos L - - : . . . documental de datos, articulos
produccién, obtencion y transformacion de bienes o servicios, sin considerar o h
. yTC cientificos, libros,
gastos de operacion.
entre otros
Proponer
acciones
i . - Personal de la
orlentgdas a Las entradas de dinero que posee una empresa, normalmente se originan de . )
reducir costos, . LN . Analisis organizacion, bases
las ventas que dicha organizacion es capaz de realizar; ya sean, de contado o a ;
aumentar Ingresos o~ - . - . documental de datos, articulos
inoresos crédito. Por lo anterior, los ingresos representan una ganancia que se obtiene a TC cientificos. libros
gresosy través de un cobro monetario y ' '
maximizar la entre otros
rentabilidad de
ASOPRODISPI
Personal de la
L . Andlisis organizacion, bases
. Resultado de la relacion entre los ingresos y costos de la empresa, generados a 9 ;
Rentabilidad artir del uso de activos en las actividades productivas documental de datos, articulos
P P ’ yTC cientificos, libros,
entre otros
Determinar los Los pasos necesarios para guiar la direccién de las organizaciones, funciona
procesos Procesos como un control y una guia para el cumplimiento de los objetivos propuestos por | Trabajo de p lde
administrativos a | Administrativos las empresas, incluye tanto técnicas, como herramientas y conocimiento, todo campo ersonai de 1a
considerar para esto mediante el uso correcto de los recursos disponibles. organizacion
obtener
resultados
satisfactorios en - . . L . .
la Estén ligados directamente con la satisfaccion del cliente, permiten elaborar o
: i afiadir este valor agregado que es requerido para satisfacer las necesidades de .
Implementacion Procesos los consumidores gEst?)s rc?cesos e?miten tgmar las entradas de la empresa Trabajo de P I del
de una estrategia | operativos : p p p campo ersonal de la

empresarial para
ASOPRODISPI

para entregar un resultado terminado, el cual puede ser la entrada de otro
proceso; de ese modo las tareas se encuentren encadenadas entre si.

organizacion
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Continuacioén tabla 1

Formular una
estrategia
empresarial
basada en las
perspectivas
estratégicas con
los respectivos
indicadores de
desempefio para
ASOPRODISPI

Perspectiva Indica que el capital humano, los sistemas, recursos materiales y clima Trabaio de
aprendizaje y organizacional son fundamentales para la creacién de valor y éxito en las cam é Personal de la
crecimiento organizaciones, asi como para el logro de las estrategias empresariales. p organizacion
Se enfoca en los atributos que posee el producto o servicio que diferencian a la
Perspectiva empresa de su competencia, es decir, en el valor agregado que el cliente puede Trabaio de
pectn obtener de la organizacion, para cumplir con sus expectativas. Lo anterior, se : Personal de la
procesos internos . campo )
puede llevar a cabo, tanto con procesos nuevos, como con la mejora de los ya organizacién
existentes.
La persona o entidad que adquiere bienes y servicios, o también algunos
. autores los definen como el activo mas importante de una empresa. Existen los .
Perspectiva . . . P pre Trabajo de
clientes Ilama(_jos gllentes internos que serian los colabora_dores de la misma _ campo Personal de la
organizacion, y los clientes externos que ya se refieren a los sujetos que reciben organizacion
los servicios o productos de la compafiia.
El analisis de la gestion del dinero, el termino fianzas puede tener un uso
. amplio, como para referirse a un movimiento financiero como un préstamo o .
Perspectiva L . ! . Trabajo de
finanzas como también puede ser un Sustantivo para hablar de toda la industria campo Personal de la
financiera. Las finanzas se pueden utilizar como instrumento para mejorar la P organizacion
toma de decisiones en lo que respecta a dinero o banca.
Relacion entre variables cuantitativas y cualitativas que permiten establecer la
Indicadores de comparacion de elementos en diferentes combinaciones, al analizar los datos se | Trabajo de Personal de la
desempefio brindan los resultados y rendimientos respecto de objetivos y metas previstas e campo

influencias esperadas.

organizacion

Nota: Elaboracion propia con base en autores varios
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1.7. Alcances y limitaciones
Seguidamente, se presentan los alcances del presente estudio, asi como las

limitaciones indicando aquellos aspectos que quedan fuera de la cobertura de la investigacion.

1.7.1. Alcances

El presente trabajo tiene como objetivo la implementacion de una estrategia empresarial
para ASOPRODISPI ubicada en el cantén de Buenos Aires. Para lograr una correcta definicion
e implementacion de la estrategia adecuada para la PYME en estudio, es necesario realizar una
investigacion a fondo para conocer los diferentes aspectos de la organizacion, esta
investigacion se realiza con diferentes instrumentos, siendo el mas fundamental el de contacto
directo con los encargados de la empresa, ya que son las personas mas adecuadas para hablar
sobre la situacion actual de la empresa. Encontrada la informacién, se debe proceder al analisis
correspondiente para llevar a cabo la propuesta que servird como guia para lograr sus

intereses.

Un elemento por recalcar son los beneficios que obtendra la empresa, en este caso
ASOPRODISPI una vez la estrategia empresarial sea implementada dentro de la organizacion,
empezando por una mejor preparacion ante posibles crisis que puedan surgir en el futuro, un
mejor o mayor control de los riesgos, y hasta una mejora en la facilidad para la toma de

decisiones.

La implementacion de la estrategia empresarial trae consigo muchas ventajas dentro del
sector, incluso actividades que no influyen directamente en el incremento ganancias, pero que
si lo hace indirectamente, como por ejemplo una mejor coordinacién dentro de la compaiiia, la

comunicacion es clave a la hora de hacer negocios, y una empresa que cuente con buena
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comunicacion desde dentro de ella, ayudar a mejorar sus relaciones con los clientes actuales, y

también dard una buena impresion a los clientes potenciales.

Una vez realizada la propuesta de la estrategia empresarial, dicho seminario se
almacenara dentro de la biblioteca de la Universidad Nacional (UNA), lo que también hace
posible que su alcance llegue a servir como referencia para futuros proyectos similares, y sera
de gran ayuda para grupos que deseen investigar sobre la situacion de las PYMES y sus

estrategias empresariales dentro del canton.

1.7.2. Limitaciones

El presente trabajo contd con varias limitaciones a la hora de realizarse, la principal de
ellas siendo el acceso a la asociacion de productores, esto debido no solo a la lejania de la
misma en cuanto a localizacién (distrito de Pilas) con respecto a la cabecera del cantén (San
Isidro de El General), sino también porque el acceso se encontraba limitado a vehiculos de
doble traccion, cabe destacar que ningin miembro del equipo de trabajo contaba con este tipo
de vehiculo, sumado a esto, a causa de que la investigacién se llevd a cabo incluso en periodo
no lectivo, no se podia contar con la ayuda de los vehiculos proporcionados por la universidad,
ademas de que no podian ser solicitados por el grupo directamente, sino que se necesitaba

trabajar con diferentes partes para lograr el alquiler del vehiculo.

Otra de las limitaciones encontradas fue la de la falta de informacién financiera para
proceder con los andlisis: por razones externas al grupo de trabajo, la asociacion solo contaba
con los ultimos tres afios de estados financieros, en adicion a esta limitante, los tres estados
financieros los cuales fueron proporcionados no contenian una cantidad de informacién

abundante para proceder con un andlisis profundo de los mismos.
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Por ultimo, el factor tiempo y seguimiento muchas veces dificultaba el avance del
trabajo, en el caso del grupo a cargo de realizar la propuesta, todos sus integrantes debian
cumplir con un horario de tiempo completo en el trabajo ademas de organizar las reuniones con
la asociacion y entregar los avances del trabajo cada cierto periodo de tiempo a los asesores y
profesor para su respectiva revision, por lo que muchas veces llegaban a dificultarse las
entregas. No obstante, el factor tiempo también afectaba a nivel de la asociacion, ya que, al
trabajar con un producto agricola, hay ciertas temporadas a lo largo del afio donde el nivel de
trabajo aumenta considerablemente, por lo que, sumado a la limitante de tiempo por parte del
grupo y el poco tiempo con el contaban la asociacion para avanzar con la propuesta y
programar las reuniones en busca de informacion, llevé a un atraso en la finalizacion del

trabajo.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO REFERENCIAL
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2.1. Marco referencial

En el presente capitulo, se muestra un andlisis referente al entorno en el cual se
desarrolla la Asociacion de Productores del distrito de Pilas de Buenos Aires. Asi como el
progreso que han ido mostrando tanto las asociaciones de productores, como el mercado del

frijol en el pais; y su aporte e importancia para la economia a nivel nacional.

2.1.1. Aspectos generales del cantdén de Buenos Aires

El presente trabajo de investigacion se desarrollé en ASOPRODISPI, la cual se ubica
dentro del canton de Buenos Aires, mismo que sera descrito a fin de comprender el entorno

econdmico, social y demografico en el que se desenvuelve la organizacion.
Figura 1

Mapa del canton de Buenos Aires
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El canton de Buenos Aires se ubica en la zona sur del territorio nacional, pertenece a la
Region Brunca, en la provincia de Puntarenas, limitando con los cantones de Talamanca, Pérez
Zeleddn, Osa y Coto Brus. Cuenta con una extension territorial de 2.384,22 km. Los nueve
distritos por los que esta compuesto son: Buenos Aires, Volcan, Potrero Grande, Boruca, Pilas,
Colinas, Changuena, Biolley y Brunca, tal como se puede observar en la Figura 1.

En sus inicios, el cantén de Buenos Aires estuvo habitado por indigenas Bruncas o
Burucas. El nombre que recibe actualmente el cantdén fue dado por Don Pedro Calderén,
haciendo referencia a la brisa que corre por la zona. Entre algunas de las fechas importantes a
mencionar respecto a la historia del cantén, en 1914 se le otorgd la calificacion de villa, y
posteriormente en 1940 Buenos Aires se promulgé en canton de la provincia de Puntarenas,
inicialmente con cinco de sus distritos.

Por su parte, en 1961, la Regidn experimenté un aumento significativo de emigrantes
provenientes del Valle Central, a raiz de la apertura de la carretera interamericana. Asimismo,
en el canton se encuentran multiples comunidades indigenas que pertenecen a los grupos
étnicos Bribri, Cabécar y Guaymi, constituyendo un 30% de la superficie de la Region (Instituto
de Desarrollo Rural, 2014). En la Tabla 2 el nUmero de personas en el cantén de Buenos Aires
para el 2017, distribuido por cada uno de los distritos que lo componen.

Tabla 2

Proyecciones de poblacién segun canton y distrito al 30 de junio de 2020 - 2021

Poblacion
2020 2021
Buenos Aires 53.436 54.111
Volcan 3.744 3.715
Potrero Grande 6.486 6.491
3.283 3.287

Boruca
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Continuacioén tabla 2

Pilas 1.757 1.756
Colinas 1.402 1.396
Changuena 2.915 2.919
Biolley 2.608 2.599
Brunka 3.239 3.222

Nota: Elaboracién propia con base en datos obtenidos por el INEC, 2021

Como se aprecia en la Tabla 2, el distrito con mayor poblacién del canton es el de
Buenos Aires, asimismo la poblacion para el cantén en cuestiéon es de 53.436 para el 2020 y de
54.111 en el 2021, lo cual deja en evidencia el gran crecimiento poblacional que tiene el cantén

de Buenos Aires.

2.1.2. Sector Agropecuario

El sector agropecuario se encuentra comprendido por el sector agricola y ganadero. El
informe presentado por la Secretaria Ejecutiva de Planificacion Sectorial Agropecuaria (Sepsa,
2021) mostré6 el aporte de la actividad agropecuaria al total de Producto Interno Bruto para el
2020, el cual fue de un 4,4%. Asimismo, las exportaciones de cobertura agropecuaria aportaron

un 42,3% del valor total exportado por el pais.

Respecto al mercado laboral del sector agro, la fuerza de trabajo promedio fue de
278.314 personas en el 2020, generando una disminucion de un 3,1% menos que el afio

anterior (2019) debido a la pandemia de Covid-19 (Sepsa, 2020).
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2.1.3. El mercado del frijol

Con el pasar de los afios la capacidad del pais para producir los frijoles ha cambiado
considerablemente, tanto asi que el pais era autosuficiente en los afios 80, pero ahora mas del
80% de los frijoles y el arroz que se consume por los costarricenses son importados (O’neal,

2022).

Respecto a la produccion de frijol en el pais, el Informe Situacional de Granos Bésicos
2012-2019, mostré que dicha produccion se divide en un 50% para la Regién huetar norte,
principalmente los cantones de los Chiles y Upala, en la segunda distribucion mas significativa
se encuentra la Region Brunca con un 35% en Pérez Zeleddn especialmente el distrito de
Pejibaye y el cantén de Buenos Aires, y luego con un 12% de la Region Chorotega con Santa

Cecilia de la Cruz (Valerin, 2022).

Sin embargo, dentro de los granos basicos, Costa Rica entra como uno de los paises
mas dependientes en la importacion de estos. A pesar de que los platos tipicos del pais son
basados en arroz y frijoles, la mayoria de estos productos provienen de otros paises, en

cuestion de porcentajes se importa el 69% del arroz y el 91% de los frijoles (Molina, 2022).

Una explicacion a esta disminucion en el abastecimiento nacional del frijol es la de los
tratados de libre comercio y las politicas de apertura comercial, con ellos vino un aumento en el
cultivo de pifia y banano, pero el frijol tuvo un decrecimiento en su siembra. El frijol se
encuentra entre los granos basicos que obtuvieron una reduccion significativa, ya que, su valor
agregado agropecuario (VAA), para el 2003 se encontraba segundo lugar con €163 mil

millones; sin embargo, para el 2019 registré ¢78 mil millones (Chacén, 2020).
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No se trata de que la pifia sustituyera a los granos basicos, sino que cuando se dieron
las aperturas comerciales el pais empez6 a buscar nuevas opciones para reactivar al agro,
sumado a eso, la eficiencia de los otros paises a la hora de la siembra de estos productos
también afecto.

A inicios del siglo XXI la Unién Europea ofrecié incentivos arancelarios para combatir la
exportacion de productos ilicitos de Colombia, ya que Centroamérica servia como un corredor,
debido a eso en este pais crecio el cultivo del banano, café y las plantas ornamentales. Por esa
razon y acogidos a esos beneficios arancelarios fue que se extendieron los productos no
tradicionales, fue ahi cuando en Costa Rica se introdujo el cultivo de pifia, el melén, el mango,
la sandia, nueces y plantas ornamentales (Chacoén, 2020).

Pese al entorno en decadencia de la produccién del frijol que se ha descrito, existe algo
llamado Programa de Abastecimiento Institucional, conocido como PAI, que fue
institucionalizado por el Consejo Nacional de Produccion (CNP) con el objetivo de brindar a los
productores MIPYME, una posibilidad de posicionar sus servicios y productos en el mercado
nacional; lo anterior se lograria mediante el suministro de alimentos a las instituciones del
Estado. Esto al mismo tiempo que ayudaba a los productores, potencié el crecimiento
economico de las PYMES. EI PAI existe desde 1977, sin embargo, se encontraba centralizado
en la Gran Area metropolitana (GAM), y fue para el 2014 que se regionaliz6 (Rodriguez y Marin,
2018).

En la tabla 3, se muestra tanto la produccion el area en hectareas sembradas de frijol en

el pais, segun cada una de las regiones que lo componen.
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Tabla 3

Area sembrada y produccion de frijol segiin Region y subregion, por periodo agricola 2019/20 —
2020/21.

Area (hectareas) Produccién (t himedas y

Regi6n sucias)
2019/20 2020/21 2019/20 2020/21
Total 16.244 17.608 10.972,1 12.540,3
Region Central Oriental 120 120 45,6 46,6
Regién Pacifico Central 381 381 194,7 194,7
Regién Chorotega 3.560 3.460 18.94,5 2.1145
Regién Brunca 7.464 8.474 49.72,6 5.871,6
Regidn Huetar Caribe 40 40 12,1 12,1
Region Huetar Norte 4,679 5.133 3.852,6 4.300,8

Nota: Sepsa- Costa Rica. Boletin Estadistico Agropecuario N°32, 2020-2021.

Respecto a lo presentado en Tabla 3, la Regiéon que mostré mayor cantidad de
hectareas de frijol sembradas para los dos afios analizados es la Region Brunca, con 7.464
hectareas para 2019 y 8.474 hectéareas para el 2020. De igual manera, la produccion de frijol

fue mayor en dicha Region en ambos afios, lo cual evidencia que es una importante actividad

economica de la Region Brunca.

2.1.4. Mercado de maiz

En el pais, el consumo del maiz ha variado considerablemente durante los ultimos afios,
es en la Region Chorotega en la cual consumen mayor cantidad de esta semilla, sea blanco,
amarillo o morado. Por parte de la produccion del cultivo, en la Regién Huetar Norte esta ha

caido practicamente a cero, prevaleciendo el autoconsumo (Valerin, 2022).
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En la Regién Brunca se sigue manteniendo el cultivo; para el periodo 2018-2019 fue la
mayor Region en produccién de maiz blanco, con un promedio de 41%, sin embargo, en los
ultimos afios su produccion ha presentado disminuciones (Valerin, 2022).

El maiz es un cultivo complementario con el frijol, dado que, ambos se cultivan en las
mismas zonas y poseen idénticos problemas de mercado, por ello, dicha semilla tiene gran
importancia como socio estratégico del frijol. La inestabilidad que posee el rubro del maiz se
debe, en primera instancia, a los problemas del mercado que han causado un desanimo en los
productores para atender el cultivo. Asi como a la diferencia entre el precio ofrecido por la
industria en comparacion a los que realmente aspiran los productores. También a la falta de
opciones comerciales, dado que, su actividad se encuentra concentrada en dos empresas, las
cuales son: Colono Agropecuario y Biosemillas. Por lo anterior, para el 2019, del consumo

estimado en el pais, solamente se produce el 11% (Valerin, 2022).

2.1.5. Aspectos generales de las asociaciones de productores

Una caracteristica de las asociaciones de productores es que como menciona Penrose
(2007), son propiedad de los productores y estan controladas por ellos, esto se realiza con el fin
de que las organizaciones sean por y para los productores, sin ningun tipo de agente externo
controlando sus acciones, ya que nadie conoce mejor las necesidades de los productores que
ellos mismos.

Los beneficios potenciales de la accién colectiva que se plantea el autor se enlistan
como:

Costes mas bajos: Esto ocurre debido a que cuando los pequefios productores unen sus
productos al momento de ejecutar la venta, disminuyen los costos de la transaccion tanto de

parte de los productores como también para los que adquieren el producto. La forma en la que
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esto se aplica es que en vez de que un solo productor negocie su producto con los posibles
compradores, se seleccionan una o dos personas encargadas de la venta de los productos,
ademas el tiempo necesario para negociar un solo producto también se puede ver mejorado, ya
que se pueden negociar cantidades amplias de productos. Esto también se puede ver
ejemplificado con las llamadas economias de escala.

Mejor alcance en el mercado: como se menciona en el parrafo anterior, una limitante de
los pequefios productores es la cantidad de tiempo que se debe invertir para colocar sus
productos, y si ya es una limitante el solo hecho de colocarlos, muchos seran incapaces de
acceder a otros mercados y no pasan del comercio local, mientras que dentro de la asociacion
puede aprovechar oportunidades de mercado; esto porgue el volumen necesario para entrar a
nuevos segmentos se puede lograr si se agrupan los productos de varios pequefios
productores.

Aumento de influencia: de la mano con el mejor alcance en el mercado o con la apertura
hacia nuevos mercados viene también el aumento de la influencia; las organizaciones de
productores pueden crear plataformas con un gran nivel de visibilidad tanto nacionales como
fuera de las fronteras, actividad que para un solo productor pequefio es ya bastante dificil
(Penrose, 2007).

En lo que respecta a las asociaciones de productores dentro del pais costarricense,
existe una legislacion especificamente para ellas, la ley N.° 218 Ley de asociaciones, dentro de
la Constitucién Politica, dicha ley cuenta con las disposiciones fundamentales de la asociacion

una vez creada.
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2.1.6. Aspectos generales de la Asociacion de Productores del distrito de

Pilas de Buenos Aires

La Asociacion fue constituida el 13 de mayo del 2014, nace como respuesta a la
necesidad de un grupo de agricultores de organizarse para poder comercializar sus granos
bésicos, asi como mejorar sus oportunidades de financiamiento que les permitiera reducir los
costos de produccion. Actualmente, se encuentra ubicada 300 metros al oeste de la Escuela de
Concepcion, Pilas de Buenos Aires, Puntarenas.

Dentro de los fines de la organizacion, se destaca la gestién por el mejoramiento social,
cultural, educativo y productivo de los productores asociados, asi como la creacion de servicios
sociales y comunales, promover un mejor mercado de los productos generados por los
asociados, incrementar la produccion mediante divulgacion de técnicas mas adecuadas y
fomentar entre sus asociados el espiritu de ayuda mutua en el orden social, cultural y
productivo.

En referencia a la actividad productiva desarrollada por ASOPRODISPI, se visualizan
actividades de acopio, sellado, limpieza y comercializacion de grano (frijol y maiz). Ademas,
ofrece opciones de financiamiento de insumos agricolas a productores por medio de una linea
de crédito con Coopeagri R.L., por un monto de ¢10.000.000, esto por medio de la firma de una
letra de cambio y por un periodo de 2 meses sin cobro de intereses.

Asimismo, a través del Programa de Abastecimiento Institucional (PAI), obtiene una
cuota de entrega de producto, la cual trabajan en apoyo con la Asociacion de Productores de
Veracruz en la linea de frijol empacado, ya que utilizan la marca de "Frijoles Veracruz", ademas

de la venta a granel también realizada al PAI. Segun los datos obtenidos para el periodo de
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cosecha 2021, la asociacién logré comercializar un promedio de 3.800 quintales de frijol y 3.500
quintales de maiz.

En cuanto a su cartera de clientes se pueden encontrar: PAI, Walmart, Maquila Lama,
Empacadora Armenio, y Organizaciones de Economia Social como: CAC Los Chiles, La
Palmara y Asopro Veracruz. Por otra parte, al registro de sus proveedores se incluyen:
asociados(as) a la organizacion, ademas de empresas como Duko S.A. (zona norte), Legado
Romasa SA y Asopro Veracruz.

Respecto a la generacion de empleo, la asociacion cuenta con dos empleos directos, 18
empleos indirectos, y su cantidad total de asociados es de 107, 70 de estos activos. Asimismo,

se brinda empleo por temporada a 16 mujeres y 2 hombres en la planta.

2.2. Marco teérico

En la presente seccion se describen aspectos teéricos que respaldan el desarrollo del

presente seminario, de acuerdo con criterios establecidos por diferentes autores.

2.2.1 Aproximaciones tedricas

A lo largo de los afios muchas empresas han sobrevivido y logrado alcanzar el éxito sin
contar con una estrategia empresarial establecida, esto debido a la intuicion que poseen las
personas a cargo a la hora de tomar decisiones, esto con base en experiencia y juicios
pasados; en la actualidad aun hay empresas que se mantienen présperas porque dentro de su
personal o propietarios cuentan con personas consideradas genios intuitivos. Sin embargo, la
mayor parte de las organizaciones progresan gracias al establecimiento de una estrategia

empresarial, integrando el pensamiento analitico y el pensamiento intuitivo (Fred, 2003).
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La estrategia en una compafia es tanto de caracter proactivo como reactivo, esto debido
a gue por parte de las acciones proactivas se idean planes para la mejora en diferentes
departamentos, para aumentar y mejorar la rentabilidad de misma, y por parte de las acciones
reactivas hacen énfasis a la adaptacién de acontecimientos inesperados (Thompson, 2012).

Respecto al surgimiento de la estrategia empresarial como necesidad dentro de las
organizaciones, nace como respuesta a la adaptacion a los cambios que se presentan con el
pasar del tiempo, vigilando las tendencias de acontecimientos internos y externos a las

compainias (Fred, 2003).

2.2.2. Planificacion estratégica

La planeacion estratégica, segun Fred (2003) es el proceso de evaluar y formular
decisiones de manera sistematica y l6gica, por medio de funciones que permitan a una
organizacion el cumplimiento de los objetivos, integrando las diferentes areas o departamentos
con el fin de alcanzar el éxito, tomando en cuenta aspectos cualitativos y cuantitativos.

La vision se considera como el primer paso de la planificacion estrategia, se obtiene
dando respuesta a la pregunta basica “; Qué queremos llegar a ser?”; la mision, por su parte, es
la expresion de los propdsitos que distinguen a una empresa de otras de su misma naturaleza,
identificando el alcance que posee en aspectos de producto y mercado, responde a la
interrogante “; Cual es nuestro negocio?” (Fred, 2003).

Para Chiavenato (2017), la importancia de establecer una mision se basa en trazar una
linea para dirigir el esfuerzo de las personas involucradas con la organizacion en un mismo
sentido, de esta manera evitar que se sigan propositos distintos, manteniendo un solo enfoque

y asi mismo crear un sentimiento de responsabilidad.
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Uno de los objetivos es contestar a la pregunta “; como vamos a llegar?”, esta requiere
generar un plan en donde abarque las acciones competitivas para la atraccion de consumidores
y lograr el cumplimiento de las metas con el fin de que la organizacion crezca, se basa en hacer
aguello que la competencia no hace o no pueden hacer, velando por ofrecer un servicio o
producto distintivo que les haga obtener una ventaja competitiva (Thompson, 2012).

Chiavenato (2017), también plantea que la planeacion se lleva a cabo por medio de tres
niveles, siendo estos los siguientes:

o Planeacion estratégica: Esta es la estrategia mas amplia, debido a que toma en

cuenta a toda la organizacion abarcando todas las areas y recursos, velando por el

cumplimiento de los objetivos, hace proyecciones a lo largo del tiempo considerando
aspectos como las consecuencias y efectos a varios afios; esta se encuentra en manos
de la alta gerencia.

o Planeacion tactica: Hace énfasis a cada departamento de la empresa, con

proyecciones a mediano plazo de forma detallada y se encuentra a cargo de una jefatura

de nivel intermedio.

o Planeacion operativa: Corresponde a aquellas tareas especificas que se deben

realizar a corto plazo de manera casi inmediata, llevandose a cabo de manera aislada

para el cumplimiento de metas especificas y esta a cargo del nivel operativo.

La planificacion estratégica hace énfasis a los objetivos de la empresa que involucren la
viabilidad y la evolucion de esta, ya que si se lleva a cabo de manera aislada resultara
insuficiente, porque no se trata de efectuar acciones correspondientes Unicamente cuando se

presenten de forma inmediata.
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2.2.3 Definicién de estrategia empresarial

Existen diversos autores que definen la estrategia empresarial, pese a ello, la mayoria
concuerdan en que dicho concepto esta relacionado directamente con el logro de objetivos, por
tanto, el contar con un plan estratégico orienta al alcance de las metas propuestas. De acuerdo
con Uriarte y Obregdn (2019), la estrategia es una hoja de ruta donde se muestra el camino a
seguir, para saber a donde se quiere llegar y cémo intentar lograrlo, de ahi que resulte
necesario contar con una planificacion que permita edificar las bases sélidas donde se asentara
la empresa. A continuacion, se muestran algunos de los conceptos que plantean diversos

autores sobre la estrategia empresarial.
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Tabla 4

Definiciones de estrategia empresarial

Autor

Definicién de estrategia empresarial

Chandler (1962)

Andrews (1977)

Goodstein, et. al.,
(1998)

Hill y Jones
(2005)

Johnson, et. al.,
(2006)

Matilla (2008)

Vladimir (2009)

Thompson et al.,
(2012)

Porter (2015)

Es la determinacion de las metas y objetivos de largo plazo de la empresa y la adopcion de
caminos de accion y de asignacion de recursos para alcanzar dichas metas.

Patrén de los principales objetivos, propositos o metas y las politicas y planes esenciales para la
consecucion de dichas metas, establecidos de tal manera que definan en qué clase de negocio
la empresa esta o quiere estar y qué clase de empresa es o quiere ser.

Medio para establecer el proposito de una organizacion en términos de sus objetivos a largo
plazo, sus planes de accion y la asignacién de recursos.

Es el resultado de un proceso formal de planificacién estratégica.

Es la direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo que permite lograr una ventaja en
un entorno cambiante mediante la configuracién de sus recursos y competencias, con el fin de
satisfacer las expectativas de las partes interesadas.

Se concentra en la forma de eludir o sortear una situacién amenazante real en un contexto
coyuntural determinado, que sera dilucidado mediante un plan de accion.

Sistema de busqueda, la formulacion y el desarrollo de una doctrina que asegurara el éxito a
largo plazo si se siguen fielmente.

Es el plan de accion que sigue la administracion para competir con éxito y obtener utilidades, a
partir de un arsenal integrado de opciones.

Combinacion de las metas que busca la empresa, y los medios y politicas a través de las cuales
busca la consecucién de dichas metas.

Nota: Elaboracion propia con base en autores varios.

Como se menciond anteriormente no existe una Unica definicion de estrategia

empresarial, es importante saber que cada uno de los conceptos propuestos por los autores
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estan destinados al alcance de metas. Por lo anterior, se debe tomar en cuenta que el saber
qué acciones tomar para el cumplimiento de los objetivos, conocer los recursos a emplear, los
plazos de accion, asi como los responsables de cada uno de los pasos a seguir, es necesario
para una eficiente aplicacion de la estrategia.

Considerando un enfoque mas global, se puede decir que las estrategias empresariales
permitiran a las organizaciones la creacion de valor a fin de adaptarse a un mercado cada vez
mas cambiante y exigente, adecuandose a las necesidades de los consumidores, obteniendo
asi una posicidbn mas competitiva en el mercado. Es necesario considerar que en las estrategias
existen diversos caminos a seguir, asi como multiples opciones y posibles resultados, sin
embargo, lo importante es contar con una guia que oriente y defina claramente a donde llegar

para alcanzar el éxito empresarial.

2.2.4 Caracteristicas de la estrategia empresarial

Algunas de las principales caracteristicas de las estrategias empresariales, de acuerdo
Gutiérrez et al. (2012), Goodstein et al. (1998) son las siguientes:

o Al considerarse como un ajuste estratégico con el ambiente empresarial,
contempla importantes cambios en los recursos de la organizacion;

e Identifica las distintas acciones estratégicas mediante las cuales la entidad lograra
su visiéon de condicion futuraideal;

e Permite establecer los indicadores criticos de éxito y realizar el respectivo
seguimiento del progreso de cada uno de ellos;

e Otorgalacreacion de oportunidades mediante el aprovechamiento de los recursos

y competencias de la organizacién.
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Por otra parte, autores como Veladsquez (2013), Thompson et al. (2012), indican que otras

de las particularidades de las estrategias son:

e Laimplicacién de ser diferente al desarrollar y fortalecer una posicién competitiva que
supere a los rivales, para lo cual es necesario contar con una estrategia que sea
sostenible en el tiempo, dificil de copiar y que mejore el desempefio financiero a largo
plazo.

e Se debe considerar que todas las herramientas y actividades de la compafiia deberan
estar enfocadas en aumentar y mejorar las ventajas competitivas.

e Las estrategias generalmente evolucionan con el tiempo, esto a partir de una mezcla de

acciones proactivas y un proceso de ante sucesos inesperados.

2.2.5. Importancia de la estrategia empresarial

Cuando se plantea la idea de crear una organizacion o redireccionar, se menciona como
prioridad establecer una estrategia empresarial, pero ¢,cudl es la importancia de poseer una?
Segun Banguero et al. (2018), radica en que un plan de este tipo genera de manera organica a
un conjunto de procesos necesarios para el cumplimiento de las metas y proyectos que se
deseen realizar de manera eficiente, agregando que la inexistencia daria origen al caos dentro
de la organizacion.

De acuerdo con lo planteado por Banguero et al. (2018), el plan estratégico influye en
los demas procedimientos de la empresa como el operativo, debido a que este consta de
diferentes lineamientos para llevar a cabo proyectos que van direccionados al cumplimiento de
objetivos estratégicos. Asimismo, la estrategia empresarial establece e influye como base de

presupuestos dirigidos a diferentes &reas para el debido funcionamiento de esta.
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Sin embargo, no basta con solo establecer una estrategia empresatrial para la
organizacion, el autor, anteriormente mencionado, destaca que es importante dar un debido
seguimiento una vez que se ha puesto en marcha, con el fin de velar que tanto los objetivos
como la mision de la empresa se lleven a cabo, evaluando aspectos como la idoneidad de la
distribucién en los recursos, el nivel de éxito alcanzado por medio del cumplimiento de metas y

objetivos planteados anteriormente.

2.2.6. Tipos de estrategia empresarial

Cuando se menciona el tema de estrategia empresarial se debe tener presente que se
existen diferentes tipos, aplicables segun las necesidades que la empresa desee satisfacer y el
mercado al que pertenezca. Segun lo escrito por Fernandez (2012), hay estrategias que
influyen en el crecimiento, la diversificacién, mantenimiento de la posicién y estrategias de
reduccion.

Las estrategias de crecimiento de acuerdo con el autor anteriormente mencionado abarcan
aspectos de competitividad, diversificacion y diferentes modalidades de crecimiento que la

empresa puede recurrir para su expansion, como:

o Estrategias de competitividad que se establecen como aquellas acciones que tienen
como funcion superar a la competencia dentro del mercado al cual pertenece la
organizacion.

e Liderazgo general de costos es una estrategia que se basa en la venta de bienes y
servicios a precio bajos, logrando esto con una productividad de costos bajos; esta
estrategia en la actualidad se desarrolla desde la perspectiva de la cadena de valor, en

donde la calidad no se vea influenciada con el costo.
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¢ Diferenciacion enfocada en la creacién de un producto o servicio que consumidores lo
perciban como Unico en el mercado, por la implementacion de un aspecto particular.
e Alta segmentacion es una estrategia basada en la concentracion de los recursos a un

grupo especifico de interés, por razones de preferencia, gustos o ubicacion geogréfica

Continuando con lo planteado por Fernandez (2012) sobre las estrategias y sus
diferentes caracteristicas, se encuentran las estrategias de diversificacion basadas en la
ampliacion de su mercado meta, con la inclusion de diferentes actividades o productos, lo cual
puede ayudar a aumentar la rentabilidad de la empresa, invertir excedentes y alcanzar o cumplir
nuevos objetivos. Sin embargo, esta trae consigo una serie de riesgos como la partida del

capital invertido y la adquisicion de nueva competencia.

Mantenimiento de la posicién, hace referencia a una estrategia la cual es vista c6mo no
apta o valida desde el punto de vista intelectual y utdpica, ya que una organizacion que
mantiene su posicién en el mercado es porque no lleva a cabo planes especiales, ejerciendo la

misma presion competitiva del sector al que pertenece (Fernandez, 2012).

Las estrategias de reduccion se llevan a cabo ante condiciones desfavorables para la
empresa, de acuerdo con lo escrito por Fernandez (2012), se presenta como un proceso dificil
de llevar a cabo, consta en la disminucion del tamafio de la empresa como tal, ya sea

reduciendo personal o los productos que ofrece.

Por otra parte, se encuentran los tipos de estrategias genéricas empresariales
propuestas por Porter (1991), mismas que surgen a raiz de los tipos basicos de ventajas
competitivas encontradas en la industria, cada una de ellas tiene el fin de establecer una ruta de

diferenciacion, los cuales son:
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e Liderazgo de costos: Tal como lo menciona su nombre, se basa en que la empresa
establezca un costo menor a un producto o servicio establecido en particular dentro de
la industria. Se puede lograr por medio de producciones a escala, tecnologia propia,
acceso preferencial a los recursos. Si la organizaciéon logra mantener este plan a lo largo
del tiempo, ser& un ejecutor sobre el promedio del sector al que pertenece.

¢ Diferenciacion: es una estrategia que busca varios aspectos de relevancia para los
consumidores del sector y se basan satisfacer de manera exclusiva esa necesidad, al
cual se le establece un precio superior. Las organizaciones que logren mantener la
diferenciacion del producto se mantendran por arriba del promedio del mercado, siempre
y cuando el precio superior excede a los costos que se destinan para lograr ser
considerado como unico.

e Enfoque: esta es la tercera estrategia genérica, trata de establecer una direccion mas
amplia hacia un grupo o segmento del mercado, ajustando el plan a servicios de
exclusion de otros. Divide en enfoque de costo que consiste en la explotacion del
comportamiento de los precios del segmento y el enfoque de diferenciacion aprovecha
las necesidades especiales de los consumidores de los demas segmentos, basandose
la estrategia a manera general de aprovechar las partes del mercado que no se

encuentran satisfechos por la competencia.

2.2.7. Beneficios de la aplicacion de las estrategias empresariales

Las estrategias en una organizacion pueden determinar en gran medida el éxito o
fracaso que esta puede tener, ya que, si no esta previamente definida, es posible no tener
metas y objetivos claros, lo que llevard a la empresa a perderse entre la competencia y ser tan

solo una mas, sin una ventaja competitiva o elemento diferenciador.
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De acuerdo con Alafia et al. (2018), Montes (2015) algunas de las ventajas que presenta
la aplicacion de estrategias empresariales son las siguientes:
e Al contar con un rumbo definido se aprovechan mejor los recursos y esfuerzos
empresariales.
e Permite conocer, mediante el dominio empresarial, los mercados donde la organizacion
quiere participar.
¢ Reduce en gran medida los niveles de incertidumbre que se puedan presentar a futuro.
e Permite reducir los riesgos y aprovechar las oportunidades del entorno en que se
desarrolla la organizacion.
¢ Genera una ventaja competitiva porque la definicién de la estrategia estara acorde a los
intereses de la empresa.
e Alargo plazo, se obtienen beneficios sobre la competencia, esto mediante la innovacion
de productos o servicios.
e La asignacion de recursos por medio de una eficiente distribucion en las distintas
secciones que conforman el negocio.
Por tanto, el aprovechamiento de las ventajas de la implementacién de estrategias
empresariales y su desarrollo invitan a que esta sea un proceso de constante aplicacion, en

especial, en la actualidad, donde los mercados son mas cambiantes e impredecibles.

2.2.8. Errores en la estrategia empresarial

Actualmente, muchas empresas al iniciar operaciones trabajan sin un plan que les
orienté sobre su actuar, y si se realiza, este no lleva gran planificacion ni analisis, de ahi que
con el paso del tiempo muchos errores, que, por carecer de una apropiada estrategia, empiezan

a aflorar. Si bien, a lo largo de dicho plan el que un error aparezca sera inevitable; el objetivo
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principal es reconocerlo para poder corregirlo o evitarlo, ya que estos pueden llegar a significar
el fracaso de un negocio.

Para Kow (2004), Brown (1985), los errores en la estrategia forman parte del proceso de
gestion, puesto que son inevitables en la direccion empresarial, esto porque el entorno donde
se desarrollan los negocios son impredecibles y turbulentos, ademas mencionan que no existe
una regla que permita conocer si una decisién es buena o mala, por tanto, estas seran
resultado de los escenarios actuales y los conocimientos que se posean.

Existen varias deficiencias en la implementacion de las estrategias empresariales, entre
las cuales de acuerdo con Fierro (2014), Contreras (2013), Garcia (2011), se pueden
mencionar:

e El que muchos de los colaboradores expresen sus ideas y las quieran hacer valer,
puede producir que no se establezca nada en comun, lo que conlleva a alejar la
estrategia de los verdaderos objetivos y metas, hacia las cuales se desea encaminar la
empresa y para la cual esta fue hecha.

e El ejercer una libertad de actuacién a ciegas hace que la organizacion se confie a estar
aprendiendo de sus errores, pese a ello, se debe tener en cuenta que no siempre existe
la probabilidad de una segunda oportunidad, es por eso por lo que se recomienda previo
a actuar establecer modelos de planificacion.

e Otro de los errores es la capacidad de racionalidad de cada individuo en la toma de
decisiones, puesto que cada uno desarrolla distintos factores y diferentes soluciones
segun su capacidad.

o El proceso de toma de decisiones estratégicas no es lineal, ya que inciden gran cantidad

de factores, cada uno de ellos con un nivel de importancia segun el individuo, es por ello
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por lo que quien toma las decisiones debera tener la capacidad de organizar dichas
variables, tomando en consideracion el objetivo por alcanzar.

El grado de subjetividad de cada persona es otro de los errores comunes, ya que el
sujeto realiza juicios a través de su experiencia, disposiciones previas, sector donde
labora, entre otros; por tanto, lo que para una persona puede ser importante, para otra
puede que no lo sea, lo que genera un sesgo en la forma en que se toman las
decisiones.

Cuando diferentes grupos emergen para ejercer su poder en la propuesta y
promulgacién de la estrategia, se tiende a dispersar los esfuerzos individuales, por tanto,
se pretende entre todo el equipo la implementacion de ventajas competitivas para la
organizacién a partir de sus capacidades y conocimientos pertinentes a cada tarea por
desatrrollar.

Finalmente, entre los multiples errores que se podrian encontrar, se destaca la
escogencia de modelos lejos de la realidad, sin considerar el numero de variables que

esto pueda significar para permitir un mayor y mejor acercamiento en la industria.

2.2.9. Proceso de estrategia empresarial

A la hora de hacer una estrategia empresarial para una organizacion se lleva a cabo un

proceso para elaborarla y ejecutarla que consta de cinco fases interrelacionadas segun lo

mencionado por Thompson (2012), las cuales se desarrollan seguidamente.

Elaborar una visién estratégica, misién y un conjunto de valores: En el desarrollo de la

primera fase de elaboracion de la planificacion estratégica para la empresa se logra mediante la

formulacion de diferentes aspectos por parte de la administracion, tomando en cuenta

diferentes perspectivas como el producto, oferta, tecnologia y mercado al que pertenecen.
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La visidn estratégica surge como respuesta al estudio realizado por los altos mandos de
la organizacion, en ella se establece a donde se quiere llegar a largo plazo, proyectando
aspiraciones deseadas por la administracion hacia el resto de la empresa. A su lado, se da la
creacion de la misién, la cual tiene como fin dar una identidad propia a la organizacién, contesta
las interrogantes como “¢ quiénes somos?’ y “; qué hacemos?”, lo cual ayuda a describir el
propdsito y negocio actual que se llevan a cabo dentro de la misma.

Dentro del desarrollo de esta fase, también se da la elaboracion del conjunto de valores
con los cuales se siente identificada la empresa, abarcan creencias y normas conductuales que
deben de ser cumplidas por los diferentes colaboradores de la compafiia, mismos que van de
lado de la visién y misién anteriormente establecidos.

Establecer objetivos: La creacion de los objetivos dentro de la empresa tiene como fin
convertir la misién y visiébn en metas especificas y medibles, mismas que deben ser cumplidas
en un periodo de tiempo establecido, sin embargo, se debe determinar el tipo de objetivo que se
desea cumplir o seguir, ya que, existen de tipo financiero basandose en indicadores de
aspectos monetarios y los estratégicos haciendo énfasis en areas como la posicién de
marketing y la competitividad de la organizacion.

Disefiar una estrategia para alcanzar los objetivos: La fase de disefio de la estrategia se
basa en establecer el “cOmo” se va a llevar a cabo aquellos aspectos establecidos por cumplir
en los objetivos de la empresa, siendo estos puntos de crecimiento, satisfaccion de los clientes,
mejora ante la competencia y aspectos generales administrativos. Asi mismo, se elige entre
diferentes posibles estrategias con el fin de identificar la que mejor se adapte a las necesidades
y metas detectadas, cambios que deben ser realizados de manera oportuna y agil.

Ejecucion de la estrategia: La ejecucion de la estrategia empresarial establecida

consiste en la administracion de los recursos a la hora de aplicar y ejecutar cada uno de los
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aspectos en las diferentes areas operacionales como tal, es la etapa que implica mas
dedicacion de tiempo y que exige mas dedicacion con el fin de alcanzar las metas
determinadas, con mayor evolucion de la organizacion y cambios internos.

Supervisar avances, evaluar el desempefio y emprender las medidas correctivas: La
ultima fase de la estrategia empresarial consiste en supervisar los progresos alcanzados a nivel
externo y de esta manera realizar cambios en la estrategia de ser necesario, con ello también,
decretar si debe modificar la mision, vision, valores y objetivos organizacionales que fueron

elaborados con anterioridad con el fin de obtener mejores resultados.

2.2.10. Herramientas y modelos para la implementacion de la estrategia

empresarial

En el presente apartado se muestra una serie de herramientas y modelos utilizados para
la creacion de estrategias empresariales; se debe de tomar en cuenta que cada empresa es
diferente, por tanto, es fundamental considerar las variables por analizar, de ahi que se
considere que cualquier metodologia es valida de acuerdo con la situacion especifica de la
entidad. Entre las herramientas a considerar se encuentran:

2.2.10.1. Analisis FODA.

Esta herramienta permite conocer y comprender la situacién actual de una empresa
mediante la identificacion de una lista de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, para conocer aquello que se esta haciendo correctamente y lo que implica un reto
potencial o actual para la empresa; a partir de un analisis interno y externo se planifica
estratégicamente las acciones necesarias para mejorar la compafiia y mantenerse de esta

manera a la vanguardia en las diferentes tendencias del mercado actual.
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De acuerdo con Ramirez (2017), Ponce (2007), la metodologia FODA consiste en un
instrumento que permite conocer y evaluar las condiciones reales en que opera la organizacion,
lo anterior, mediante una evaluacién de factores fuertes y débiles, que, en conjunto,
diagnostican la situacion interna y externa de la empresa, con el fin de proponer acciones y
estrategias en pro de la entidad.

Mas alla de la elaboracion de las listas de cada uno de los aspectos internos y externos,
lo fundamental es llegar a conclusiones sobre la situacién en general, a fin de tomar las
acciones estratégicas necesarias. El objetivo principal de esta herramienta, segun Charles y
Gareth (2011), es “que la estrategia se ajuste mejor a las fortalezas de recursos y las
oportunidades de mercado, para corregir las debilidades importantes y para defenderse de las
amenazas externas.”

Al utilizar la metodologia FODA, es necesario comprender de que se trata cada uno de los
componentes internos y externos de la organizacion, para lo cual se puede decir que cada
variable esté definida como:

e Fortalezas: Son cada uno de los puntos fuertes de la empresa, por tanto, aquellos
aspectos positivos y ventajas competitivas internas que hacen que un ente se distinga
de sus competidores.

e Oportunidades: Son aquellos espacios dentro del entorno empresarial donde una
empresa puede destacar para el logro y alcance de sus metas.

e Debilidades: Son los puntos débiles internos de la organizacion, los cuales deben de
mejorarse o eliminarse porque mantienen a la misma en un punto de desventaja si se
compara con la competencia.

e Amenazas: Es todo aquel obstaculo o desafio externo por lo que puede atravesar una

entidad y que le afectan de manera negativa.
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A fin de tener una perspectiva sobre algunas de las posibles variables a considerar con esta

herramienta, se presenta en la tabla 3 una lista de verificacion del analisis FODA.

46



Tabla b

Lista de verificacion del analisis FODA

Fortalezas internas potenciales

Debilidades internas potenciales

¢Muchas lineas de producto?

¢Amplia cobertura de mercado?

¢ Competencia en manufactura?

¢Buenas habilidades de marketing?

¢ Competencias en sistemas de informacion?
¢ Competencias en recursos humanos?

¢ Costo de la ventaja de diferenciacion?

¢ Estilo gerencial adecuado?

¢ Estructura organizacional adecuada?
¢JAdministracion financiera eficaz?

¢ 0tros?

Oportunidades potenciales en el entorno
¢ Expandir el negocio central?

¢ Explotar nuevos segmentos de mercado?
¢Ampliar la variedad de productos?
¢Expandirse a mercados extranjeros?
¢Ingresar a nuevos negocios relacionados?
¢Integrarse de manera vertical hacia adelante?
¢lIntegrarse de manera vertical hacia atras?
¢Ampliar el portafolio corporativo?

¢ Reducir la rivalidad entre competidores?
¢Hacer nuevas adquisiciones rentables?
¢Buscar un rapido crecimiento de mercado?

¢, 0tros?

¢Lineas de producto obsoletas o estrechas?
¢Incrementar los costos de manufactura?

¢ Plan de marketing deficiente?

¢ Perdida de la buena fe del cliente?

¢ Recursos humanos inadecuados?

¢ Sistemas de informacion inadecuados?

¢ Perdida de direccion corporativa?
¢Luchas internas entre las divisiones?

¢ Pérdida de control corporativo?
JAdministracion financiera deficiente?

¢, 0Otros?

Amenazas potenciales en el entorno
¢Atagues en los negocios centrales?
¢Aumento de la competencia nacional?
¢Aumento de la competencia extranjera?
¢,Cambio en los gustos del consumidor?
¢,Derrumbe de las barreras al ingreso?
¢Aumento de productos nuevos o sustitutos?
¢Incremento de la rivalidad en la industria?
¢Nuevas formas de competencia industrial?
¢Aumento en la competencia regional?

¢ Cambios en los factores demograficos?

¢, Cambios en los factores econémicos?

¢, Otros?

Nota: Charles y Gareth, (2005).
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Cabe recalcar que esta matriz permite generar cuatro tipos diferentes de estrategias;
inicialmente, las fortalezas y oportunidades (FO), debilidades y oportunidades (DO), fortalezas y
amenazas (FA) y debilidades y amenazas (DA). Para cada una de ellas se toma en cuenta un
factor interno como externo, por lo tanto, el ajuste de estos y su desarrollo requerira de un
criterio acertado (David, 2008). La herramienta mencionada puede ser desarrollada como se
presenta a continuacion:

Figura 2
Matriz FODA

Dejar siempre en FORTALEZAS F DEBILIDADES D
blanco Lista de fortalezas Lista de debilidades
OPORTUNIDADES O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Lista de oportunidades Utilizar las fortalezas para Superar las debilidades
aprovechar las para aprovechar las
oportunidades oportunidades

ESTRATEGIAS FO

Reducir al minimo las
debilidades y evitar las
amenazas

ESTRATEGIAS FA

Utilizar las fortalezas para
evitar las amenazas

AMENAZAS A
Lista de amenazas

Nota: David (2008).

2.2.10.2. Modelo Canvas.
Esta herramienta holistica fue creada con el fin de esquematizar una relacion l6gica entre cada
uno de los componentes de una organizacion, asi como de los factores que influyen en el éxito
de esta, para ello, en su practica se fomenta el andlisis en equipo, la creatividad, y congruencia

entre las variables a investigar. Cuando se disefia el modelo de negocio es fundamental tomar
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en cuenta la estrategia, de ahi que sea vital conocer cdmo opera el negocio y conocer las

fortalezas y debilidades que presenta (Aldana et al. 2021, CONAF 2015, Ferreira 2015).

El modelo Canvas est& conformado por nueve bloques los cuales desarrollan aspectos

que permiten validar la viabilidad de un proyecto empresarial, estos se fundamentan en cuatro

areas principales, las cuales son: los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad.

Figura 3

Modelo Canvas

Socios clave ¢ | Actividades «
clave

Recursos
claves

Propuesta de % | Relaciones ¥

valor

con clientes

Canales

Segmento de &
clientes

Estructura de costos

»

Fuentes de ingreso

Nota: Elaboracion propia

Los nueve moédulos basicos creados por Osterwalter en 2012 de acuerdo con la

Fundacion Natik Lum (2017), CONAF (2015), son:
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Segmento de los clientes/mercado: Los productos o servicios de una empresa estan
orientados a uno o varios segmentos del mercado a donde esta dirigida la propuesta de
valor, de ahi el valor de conocer en qué publico se quiere orientar la empresa, debido a
que esto permite satisfacer las necesidades de los clientes y aplicar diversas estrategias
que mejoren la competitividad y reduzcan costos.

Propuesta de valor: Es el conjunto de productos o servicios que generan valor para un
segmento de la industria en especifico. El objetivo es tratar de satisfacer las
necesidades de los clientes mediante propuestas de valor, tomando en consideracion
mas alla de que se vende, lo que quiere comprar el cliente.

Canales: Las propuestas de valor van a llegar a los clientes por medio de canales de
comunicacion, distribucién y venta, por tanto, es importante la forma en que la empresa
establece el contacto con los clientes, esto para brindarles facilidades en el recibimiento
del producto o servicio, asi como para ofrecer una experiencia posventa positiva, a fin de
que el cliente fidelice y repita la compra.

Relaciones con clientes: Para tener éxito en dicho ambito es necesaria una buena
comunicacion, para lo cual inicialmente hay que diferenciar los distintos tipos de
relaciones de la empresa con cada segmento de cliente. Aca es fundamental saber
cuanto cuesta fidelizar o atraer al consumidor, ya que esto permitira saber cuanto invertir
en cada canal de comunicacion y cual serd mas util para el negocio.

Fuente de ingreso: Estos se generan cuando los clientes adquieren los productos o
servicios que la empresa ofrece, para establecer de donde salen estos ingresos el
personal puede responder a cuestionamientos tales como: ¢ de qué segmento de
clientes proviene la mayor parte de estos? ¢ cuales medios de pago prefieren los

clientes?
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Recursos clave: Hace referencia a los activos necesarios de acuerdo con el modelo de
negocio, se pueden incluir los recursos materiales, intelectuales, humanosy
econdémicos.

Actividades clave: Considera las actividades mas importantes que debe emprender una
empresa para que su modelo de negocio funcione adecuadamente, resaltando si se
cuenta con las capacidades necesarias y recursos claves para el desarrollo de estas.
Entre las actividades se pueden destacar las de produccion, plataforma, resolucion de
conflictos, entre otras.

Socios clave: Existen una serie de personas o empresas con las que es necesario
mejorar continuamente las relaciones comerciales, pueden ser con socios, alianzas o
proveedores necesarios para el éxito del modelo de negocio; por tanto, se debe analizar
cuales son las asociaciones claves para empezar a crear un vinculo provechoso, donde
se reduzcan los riesgos e incertidumbre y se mejore la compra de determinados
recursos o actividades.

Estructura de costes: Toma en cuenta lo que necesita un negocio para laborar, una vez
realizada la puesta en marcha para hacer llegar al cliente la propuesta de valor. Este
aspecto debe estudiar con anticipacion asociaciones, actividades y recursos clave, ya
que, al ser parte del motor de la empresa, representan los principales costos, entonces
se sabra donde se pueden hacer reducciones y con ello mejorar la sostenibilidad de la

organizacion.

2.2.10.3. Matriz Ansoff.

La matriz de producto/mercado o matriz de crecimiento es una herramienta que permite

identificar la relacion existente entre los productos y el mercado donde se desenvuelve la
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empresa,; este instrumento ayuda a descubrir nuevas oportunidades de crecimiento a partir de
la deteccidn de estrategias de producto segun las caracteristicas de cada industria. Ademas,
indica la direccion en que la empresa se mueve en relacion de su posicion, lo que permite que
se integren los diferentes recursos de la entidad para lograr conseguir una ventaja competitiva
(Malca et al. 2016, Mazaraki y Bosovskaya 2013, Martinez 2006).

La matriz de Ansoff esta conformada por cuatro formas de crecimiento, las cuales se

sintetizan de la siguiente manera:

Tabla 6

Modalidades de crecimiento empresarial segun Ansoff

Productos actuales Nuevos productos
Mercados actuales Penetracion en el mercado Desarrollo de producto
Nuevos mercados Desarrollo de mercado Diversificacion

Nota: Elaboracién propia.
Las estrategias presentadas en la Tabla 6 son definidas basandose en Morales y
Slusarczyk (2016), Peris et al. (s.f.) de la siguiente manera:

e Penetracion en el mercado: Esta se debe realizar cuando la participacion en el mercado
es baja o cuando el mercado esta en crecimiento; con esta estrategia lo que se pretende
es aumentar el volumen de ventas mediante la busqueda de nuevos clientes en el
mercado actual para los productos actuales, por tanto, para lograr una mayor
participacion se pueden implementar los descuentos por volumen, aumento de

publicidad, tarjetas de fidelidad, entre otros.
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o Desarrollo de producto: Significa el progreso de nuevos productos 0 huevas marcas en
un mercado ya existente, bien sea en el perfeccionamiento de nuevos modelos o
tamafios; en este caso, la estrategia es util en el sector tecnolégico o en empresas con
capacidad de investigacién y desarrollo. Algunos ejemplos de esta pueden ser el
perfeccionar las caracteristicas técnicas de un producto, mejorar el atractivo estético e
incrementar su eficiencia.

o Desarrollo de mercado: Se utiliza cuando el negocio cuenta con una importante
participacion en la industria y ha avanzado con suficientes productos, pero aun desea
expandirse. Al comprobar el éxito de un producto se desea ampliar su comercializacion
a otros mercados geogréficos o nichos de clientes; lo anterior puede ejecutarse por
medio de exportacion cambios de segmentos o buscar nuevos usos para sus productos.

o Diversificacion: Se da al adquirir otra empresa o desarrollar un nuevo producto, servicio
0 marca. Generalmente, un negocio se diversifica cuando tienen excedentes de fondos,
cuando carecen de alternativas de inversion o si se tienen malas expectativas sobre el
futuro del mercado donde se opera. La diversificacion conlleva al cambio de clientes,
procesos productivos, tecnologia, competencia y canales de distribucién, por tanto, el
conjunto de cambios fisicos y organizativos afectara directamente a la estructura del
negocio, representando una ruptura con el pasado.

En consecuencia, segun las modalidades de crecimiento de la matriz de Ansoff, se debe
considerar que independientemente de en qué area se desarrolle la empresa, dicha
herramienta es funcional al buscar el crecimiento empresarial, ya que permite una toma de
decisiones considerando todas las direcciones en que puede avanzar la compariia y con ello

trazar el camino a seguir.

53



2.2.10.4. Matriz BCG.

La matriz de crecimiento y participacion, también llamada BCG, esta definida por autores
como Gutiérrez et al. (2012), David (2008), Kotler y Armstrong (2007) como un método de
planeacion, el cual mediante una presentacion gréafica de cuatro cuadrantes evalla las unidades
estratégicas de las organizaciones, en términos tanto de tasa de crecimiento industrial como en
la posicion de participacion relativa que posea en el mercado. Dichos cuadrantes se clasifican
de acuerdo con la figura 4 en estrellas, vacas generadoras de efectivo, interrogantes y perros.

Figura 4

Matriz BCG
Posicion de la participacion relativa en el mercado
Alto 1.0 Media .50 Bajo 0.0

Alto +20

Estrellas I Interrogantes |

Media O

(porcentaje)

Vacas generadores de

efectivo lll Perros IV

Tasa de crecimiento de las ventas en la industria

Baja -20

Nota: David, (2008).
De acuerdo con la ilustracién anterior se pueden definir cada uno de los

cuadrantes como:
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Interrogantes: Presentan una baja participacion relativa, pese a ello, compiten en un
mercado de crecimiento rapido, es por ello por lo que la necesidad de efectivo es alta,
mientras que la generacion de este es baja.

Estrellas: Estas representan una alta participacién relativa en el mercado y una alta tasa
de crecimiento industrial, por lo que, a largo plazo, significa para la empresa mejores
oportunidades de crecimiento y rentabilidad, de ahi la importancia de la inversion para
mantener y fortalecer su posicién dominante.

Vacas generadoras de efectivo: Muestran una alta participacion relativa en el mercado,
sin embargo, la industria de crecimiento en este caso es lenta; en dicho cuadrante es
necesario el que sea dirigido para mantener una posicion sélida en el mercado, esto
mediante el desarrollo de nuevos productos o por medio de la diversificacion.

Perros: Presentan baja participacion relativa en el mercado y compiten en una industria
donde el crecimiento puede llegar a ser lento o nulo. Por su posicién débil, tanto interna
como externamente, generalmente las empresas sufren por liquidaciones o reducciones,
mediante los recortes de gastos.

2.2.10.5. PESTEL.

El concepto de andlisis PESTEL segun Mercado (2014), Martinez y Milla (2012), esta

definido como una herramienta de marketing utilizada para analizar y monitorear factores

externos ubicados en el entorno del negocio y el impacto que estos tienen en la organizacion;

aclaran que, si bien estos estan fuera del control de la empresa, puede afectar directa o

indirectamente el desarrollo futuro de la misma.

De acuerdo con Kotler (2013), este andlisis esta compuesto por seis factores, entre los

cuales se encuentran:
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Factores politicos: Es la intervencién del Gobierno en el funcionamiento y desarrollo de
la empresa, principalmente por la generacion de leyes y politicas que afecte a la entidad,
bien sea a nivel nacional o internacional.

Factores econémicos: Hace énfasis en las variables macroecondémicas, ya que estas
pueden afectar positiva o negativamente el desempefio de la organizacion, por tanto, se
debe tomar en cuenta posibles variaciones en los ciclos econémicos, ya sea por
periodos de crisis o de auge dentro de la economia.

Factores sociales: Se consideran elementos como cultura, religion, intereses, habitos y
preferencias de los consumidores, debido a que, al ser cambiantes y presentar
constantemente nuevas tendencias, estos pueden afectar favorable o
desfavorablemente los resultados que la empresa espera obtener.

Factores tecnoldgicos: Por los niveles constantes de innovacion en los mercados
actuales, es necesario aprovechar los cambios tecnol6gicos que se puedan implementar
en el negocio, ya que estos pueden traer consigo gran cantidad de beneficios mediante
nuevas formas de energia o con nuevos programas informaticos.

Factores ecoldgicos: Hace referencia a los cambios en tendencias sociales o
regulaciones del gobierno en cuanto a la proteccion ambiental que puedan afectar al
negocio, por ejemplo: leyes sobre gestion de residuos, uso de energias, emision de
gases, entre otros.

Factores legales: Son aquellas leyes que la empresa de acuerdo con su razén de ser se
ve en la obligaciéon de cumplir; estas pueden afectar el proceso de produccion o
comercializacion. Algunos de estos factores pueden ser la seguridad social, propiedad

intelectual o licencias.
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Dado los elementos anteriores, se puede decir que el analisis PESTEL es una
herramienta de gran aplicacion y uso para la definicion de estrategia empresarial, ya que su
aplicacion permite evaluar el entorno donde se desarrolla la empresa, dando asi una

perspectiva mas clara sobre el camino que debe tomar el negocio.

2.2.11. Modelo de implementacion de la estrategia empresarial.

En el presente apartado se muestran algunos de los modelos que permiten el desarrollo
de los objetivos empresariales para actuar de forma proactiva, a fin de mantener la ventaja
competitiva y mejorar el crecimiento empresarial.

2.2.11.1. Cadena de Valor

El concepto de cadena de valor de Michael Porter, de acuerdo con autores como
Garralda (2013), Francés (2001), esta herramienta de analisis estratégico proporciona un
modelo de aplicacion sistematica de la desagregacion ordenada de actividades de la
organizacion que determinan aquellos fundamentos que representan una ventaja competitiva.

Para Quintero y Sanchez (2006), la cadena de valor, aparte de identificar las principales
actividades de generacién de valor para los clientes, las actividades de apoyo permiten también
identificar los costos en que incurre la empresa en la etapa del proceso productivo, lo que
mejora la eficiencia de la empresa en el sector corporativo donde se encuentra.

El modelo propuesto por Porter permite analizar el desempefio de la organizacion,
tomando en cuenta cinco actividades primarias y cuatro actividades de apoyo, donde cada una
de estas son fuente de posibles ventajas competitivas o de diferenciacién (Gustavo, 2008). En
la figura 5 se puede observar la cadena de valor sugerida por Michael Porter, donde se
muestran

las actividades anteriormente citadas.
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Figura 5

Cadena de valor de Michael Porter

Infraestructura de la empresa

Administracion de recursos humanos

Actividades .
Desarrollo de tecnologia
deapove i '\\/I/Z)I/oorr

Compras y abastecimiento

Actividades primarias

Logisti isti i
ogistica Procesos Logistica Marketing

de entrada de salida y ventas Post venta

Nota: Gustavo, (2008).

De acuerdo con la ilustracion anterior y segiin Gustavo (2008), se puede observar como
las actividades primarias estan relacionadas con la transformacién de materias primas y
productos terminados, asi como todo esfuerzo para gque este salga al mercado y se
comercialice; las actividades primarias comprenden:
e Logistica de entrada (recepcién, almacenamiento y manipulaciéon de materias primas).
e Procesos (Transformacién de la materia prima al producto final).
e Logistica de salida (Procesamiento de pedidos, despacho del producto finalizado e
informes).
¢ Marketing y ventas (Publicidad, promocion, entre otras).

e Posventa (Asistencia técnica, garantia y mantenimiento).
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Las actividades de apoyo van a sustentar las bases de las actividades primarias para
poder potencializarse, si bien, estas son de apoyo, no quiere decir que sean menos
importantes; entre estas se encuentran:

¢ Infraestructura de la empresa (Contabilidad, planificacion, finanzas, entre otros).

e Administracion de recursos humanos (Nuevo personal, capacitaciones,
compensaciones)

e Desarrollo de tecnologia (Nuevos productos y procesos, control, investigaciones de
mercado, gestién de la tecnologia).

e Compras y abastecimiento (Adquisicion de materiales, espacios publicitarios, insumos y
otros).

Segun lo mencionado por Garralda (2013), Porter complementa el instrumento anterior,
con un esquema llamado Sistema de valor, este clarifica la creacion de valor dentro del sistema
productivo de la empresa, tomando en cuenta los distintos agentes que lo componen; este
permite identificar cual es la importancia que tienen cada uno de los agentes para el
consumidor final, estableciendo, ademas, las tendencias que se puedan dar respecto al cambio
de importancia estratégica de los mismos.

2.2.11.2. Diagrama de Pareto.

Segun lo expuesto por Ruiz (2009), Sociedad Latinoamericana para la calidad (2000) un
diagrama de Pareto es una herramienta para separar graficamente los aspectos significativos
de un problema de aguellos que se consideran triviales, es decir, de acuerdo con el principio se
destaca que el 80% de los problemas estan dados por un 20% de causas, al tomar en cuenta
esto, el equipo sabra donde focalizar sus esfuerzos para mejorar y asi eliminar las causas que

provocan dichos problemas.
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La ley 80/20 trae consigo gran cantidad de beneficios, al reducir el esfuerzo y permitir
administrar mejor el tiempo de las tareas por realizar; el principal uso de este diagrama es que,
mediante un grafico de barras, se enumeran las categorias en orden descendente, de izquierda
a derecha, estableciendo un orden de prioridades en la toma de decisiones, bien sea para el
logro de objetivos o la resolucion de problemas determinados (Gonzélez, 2021).

Segun la Sociedad Latinoamericana para la calidad (2000), el diagrama se puede utilizar
cuando:

e Se desea identificar un producto o servicio para mejorar su calidad.

e Para identificar oportunidades de mejora.

e Se requiere identificar las causas de los problemas y establecer un orden de soluciones.
e Para evaluar los resultados de un proceso, es decir, el antes y el después.

Entonces, para la aplicacion del proceso practico de la ley de Pareto es necesario
seleccionar las categorias para el analisis a realizar, ordenar los datos de mayor a menor para
asi mostrar la total de datos por condicién, calcular que porcentaje representa cada una de las
categorias segun la totalidad, posteriormente se realiza el grafico y se analiza cuales son los
pocos vitales (Gonzélez, 2021).

2.2.11.3. Las cinco fuerzas de Porter.

Cuando un negocio desea implementar una estrategia empresarial, uno de los aspectos
fundamentales en los que se piensa es en la competencia, de ahi la importancia de esta
herramienta, la cual permite analizar y evaluar en qué nivel se encuentra la empresa respecto a
organizaciones que laboran en el mismo sector.

Cabe destacar que las cinco fuerzas van a indicar cudl es la rentabilidad que presenta el
negocio en el sector industrial, asi como su intensidad en relacién con la competencia, de este

modo, se denotan las fuerzas predominantes para la formulacion estratégica (Porter, 1997).
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En la figura 6 se muestra los componentes de dicha herramienta.

Figura 6

Modelo de competitividad de Porter

Ingreso de productos sustitutos Entrada de nuevos competidores

Rivalidad entre
competidores

Negociacién de los consumidores Negociacién de los proveedores

Nota: Abreu (2018).
De acuerdo con Abreu (2018), Contreras (2018), Montes (2015), se puede definir cada
una de las fuerzas de la siguiente manera:
¢ Rivalidad entre competidores: Son las relaciones de competencia entre empresas de la
misma industria. Dicha rivalidad surge cuando una empresa se siente presionada o
localiza una oportunidad de mejorar su posicion, para ello las empresas utilizan diversas
herramientas como la introduccién de nuevos productos o servicios, mejoras en
garantias y servicio al cliente, competencia de precios, entre otros.
e Ingreso de productos sustitutos: Muestra el nivel en que productos alternativos pueden
llegar a suplir o reducir la necesidad de productos existentes; el objetivo en este caso es
identificar con precision cuales productos o servicios cumplen la funcién de satisfacer

una misma necesidad.
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e Entrada de nuevos competidores: El nivel de amenaza respecto a nuevos competidores
debera de tomar en consideracion dos aspectos, el primero de ellos es si las nuevas
empresas pueden entrar facilmente a competir, al no contar con barreras en el sector
donde desean ingresar; y el segundo de ellos es la capacidad que posean los negocios
ya establecidos para tomar medidas sobre los competidores entrantes. Si existen
barreras y las organizaciones cuentan con medidas preventivas, entonces el riesgo se
considera bajo.

¢ Negociacion de los consumidores: Es el grado en que los clientes tienen la capacidad de
influenciar sobre los oferentes; esto porque cuando un cliente con poder de negociacion
presiona a una empresa, bien sea por medio de la reduccién de precios, aumento de la
calidad o mejoras en el servicio, hace que la entidad aumente costos y reduzca sus
utilidades. Para ello, al disefiar la estrategia empresarial, se vuelve fundamental
identificar los tipos de clientes segun la cadena de valor, para poder determinar su
sensibilidad al precio.

e Negociacion de los proveedores: Hace referencia al grado de intensidad con que los
proveedores de un producto o servicio pueden influenciar sobre los consumidores, esto
con la amenaza de un alza en los precios, la reduccién en la calidad de los productos o
incluso al limitar la capacidad del negocio para buscar condiciones ventajosas. En este
caso, tomando en consideracién que el poder de negociacion de cada proveedor es
diferente, es relevante al plantear la estrategia definir cuéles son los proveedores y
posteriormente conocer el poder de negociacion de cada uno de estos por separado.

Al poder medir la intensidad que posee para el negocio cada una de las fuerzas de

Porter, se podr4 analizar los recursos necesarios para potencializar las fortalezas del negocio,
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permitiendo ir un paso por delante de los competidores, de ahi que en un mercado desafiante
sea necesario administrar eficientemente los recursos gue hoy se consideran limitados.
2.2.11.4. Cuadro de mando integral o balance scorecard.

Para Martinez y Gutiérrez (2005), Kaplan y Norton (2000), Davila (1999), el cuadro de
mando integral nacié como un sistema de gestibn empresarial para cubrir ineficiencias
relacionadas con indicadores tradicionales, principalmente los financieros, pese a ello, con el
pasar de los afios se ha convertido en una herramienta para facilitar la implementacion de
estrategia empresarial con un marco de actuacion donde se ve traducida la vision del negocio,
junto con los indicadores que marcan la direccion de la empresa al corto y largo plazo.

De acuerdo con Berrios y Flores (2018), Villa (2015), este sistema de gestion presenta
una serie de beneficios, entre los cuales se pueden destacar:

e Se traduce la vision y las estrategias en medidas concretas de accion.

e La comunicacion y vinculacion de los objetivos estratégicos a todo el personal.

¢ Mejoras en indicadores financieros.

e Se redefine la estrategia con base en los resultados.

e Integracion de informacién de distintas areas del negocio.

Las perspectivas del cuadro de mando integral segun Pedrini (2022), Berrios y Flores
(2018) estan definidas como:

e Perspectiva financiera: En la construccion del cuadro de mando integral, los objetivos
financieros de las unidades de negocio deben estar vinculados con la estrategia
empresarial, por tanto, estos serviran de enfoque para las demas perspectivas, de ahi
gue se considere que cada medida tomada en cuenta deberé tener una relacion de

causa y efecto que culmina en la mejora del actuar financiero.
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o Perspectiva del cliente: Las empresas buscan identificar los segmentos de clientes y
mercados donde va a competir; con dicha perspectiva las empresas consideran
indicadores como satisfaccion, fidelidad, retencion, entre otros. Ademas, se mide de
forma explicita las propuestas de valor a los consumidores e industria donde se
desenvuelve el negocio.

e Perspectiva del proceso interno del negocio: Se centra en la mejora de procesos
operativos existentes, por lo que se recomienda que los directivos definan una cadena
de valor completa de los procesos internos que se consideran claves o necesarios,
iniciando con el proceso de innovacién y culminando con el servicio posventa.

e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: Proporcionan la infraestructura para el

alcance de los objetivos faltantes en las tres perspectivas anteriores y con ello mejorar y

crecer a largo plazo. Esta perspectiva incluye motivacién, competencias, habilidades,
clima organizacional y sistemas de informacion.
Por tanto, la aplicacion exitosa de un cuadro de mando integral permitira comunicar la

estrategia del negocio mediante un conjunto de indicadores financieros y no financieros,

permitiendo la ejecucion de objetivos y metas mediante inductores criticos que permiten alinear

las acciones, iniciativas e inversiones para el alcance de estos (Berrios y Flores, 2018).
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CAPITULO lIl. MARCO METODOLOGICO
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Para el desarrollo del capitulo Ill, en primera instancia, se describe el enfoque mediante
el cual se desenvuelve la investigacion, seguido de, los tipos de estudios utilizados, asi como
las fuentes e instrumentos de investigacion empleados en la obtencion de informacion; y, por

ultimo, se define conceptual, operacional e instrumentalmente las variables de investigacion.

3.1. Enfoque de investigacion

Para la presente investigacion se us6 un enfoque mixto, donde de acuerdo con Johnson
y Onwuegbuzie (2004), Hernandez et al., (2014), los métodos mixtos son un conjunto de
procesos sistematicos, empiricos y criticos, donde el investigador combina técnicas de
investigacion tanto cualitativas como cuantitativas, de acuerdo con la integracion obtenida de

los datos se realizan las respectivas inferencias.

Del enfoque mixto surgen dos métodos, la investigacion cualitativa, la cual permite
acceder a informacién sobre los comportamientos, percepciones, interacciones entre las
personas, esto permite tener una visién general sobre el tema de estudio. Segun Ruiz (2012),
Parcker (2013), Hernandez et al., (2014), el andlisis cualitativo es una metodologia de
reconceptualizacion, donde mediante el analisis y recoleccion de datos se capta el origen y
proceso de la interaccién entre individuos, esto lleva a afinar las preguntas de estudio e incluso

identificar nuevas interrogantes.

Por parte de la investigacion cuantitativa es de destacar que esta se basa en la
recopilacion y andlisis de datos numeéricos, permitiendo el uso de herramientas matematicas y
estadisticas, a fin de cuantificar el problema de estudio. Para Gonzales y Antonio (2010),

Hernandez et al., (2014) el estudio cuantitativo utiliza la recoleccién de datos a fin de obtener
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probabilidades, de acuerdo con el nivel de precision que se necesite se estableceran las pautas

de comportamiento y se probaran diferentes teorias.

Al emplear ambos métodos se logrdé conocer con mayor precision el fenémeno de
estudio, esto porque se aprovechan las ventajas de cada uno, minimizando asi posibles

debilidades, lo que lleva a resultados més completos y precisos.

3.2. Tipo de estudio

En el siguiente apartado se presenta los tipos de estudio utilizados en el presente
seminario, asi como la conceptualizacion correspondiente para una mejor comprensién del
tema. Cabe recalcar que la definicion del tipo de estudio es una pieza fundamental del trabajo
de investigacién, ya que es necesario para llevar el hilo de la informacion de forma logica y
correcta, todos los datos deben estar relacionados y complementarse para llegar a un objetivo
final claro y conciso, ademas de ayudar a definir cuales son las técnicas y herramientas que se

emplean.

3.2.1 Estudio descriptivo

Segun Hernandez, et al. (2014), lo que se busca principalmente es detallar las
caracteristicas, ya sea de procesos, objetos o cualquier tipo de cuestion que se someta a un
andlisis. Es un método de recoleccion de informacion que permite mostrar los sucesos y
relaciones tal y como son en realidad. Por tanto, este esta enfocado en mostrar y definir, mas
que en analizar y establecer relaciones, por lo que se podria decir que cuenta con menos

profundidad.
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3.2.2 Estudio exploratorio

De acuerdo con Hernandez, et al. (2014), estos se realizan cuando el objeto de la
investigacion no ha sido estudiado en profundidad, o ha sido estudiado vagamente, es decir, no
se encuentran escritos extensos sobre el problema en estudio, y se debe empezar desde las
bases para poder construir todo el estudio, a diferencia de otros tipos de investigacion que ya
cuentan con bases soélidas o bien estudiadas, por lo que permite realizar un trabajo mas

especifico en cuanto a informacion se refiere.

3.3. Fuentes e instrumentos de investigacion

En el siguiente apartado se muestran las fuentes e instrumentos de investigacién que

fueron consultados para el desarrollo del seminario llevado a cabo en ASOPRODISPI.

3.3.1. Fuentes de informacién

Durante el desarrollo del actual seminario se tomé en consideracion informaciéon
obtenida de diferentes fuentes, mismas que se clasifican como primarias y secundarias para el

desarrollo del trabajo.

3.3.1.1. Fuentes de informacion primarias.

Dentro de este concepto se incluyen aquellos datos proporcionados de fuentes directas,
lo que permite conocer los hechos de una manera més veridica (Del Cid, et. al., 2011). Para el
presente estudio se obtiene informacién por medio de entrevistas, cuestionarios y analisis de

documentacién perteneciente a ASOPRODISPI.
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3.3.1.2. Fuentes de informacién secundarias.

Se definen como recoleccién de informacién que ha sido elaborada por medio de datos
recolectados o publicados por otras personas, como libros e informes. (Gomez, 2014). Para el

presente seminario se consultaron libros de diferentes autores, sitios web y revistas.

3.3.2. Instrumentos de Investigacion

Los instrumentos de investigacion son herramientas que permiten la recoleccion de la
informacién necesaria para medir las variables del estudio y con ello, dar respuesta al problema
de investigacion planteado. Segun Yuni y Urbano (2014), dichos instrumentos son de vital
relevancia para dar justificacion valida a las conclusiones tedricas; por ende, estos deben ser
objetivos y confiables, permitiendo a los resultados obtenidos ser Utiles y legitimos. Para el
desarrollo del presente estudio se empelan instrumentos de investigacion; tales como, la

entrevista, el trabajo de campo y el taller participativo.

3.3.2.1. Entrevista.

Es una técnica de investigacion que permite obtener informacién por medio de la
comunicacion, de esta manera, es posible comunicar experiencias, ideas, etc. Asimismo, al
tener informacién proporcionada por los propios sujetos, resulta mas favorable tener un acceso
directo a la realidad de estos (Yuni y Urbano, 2014). Por lo anterior, se desarrolla la entrevista
como instrumento de investigacion a fin de obtener mayor libertad, profundidad y flexibilidad en

la comunicacion entre el sujeto y los investigadores.
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3.3.2.2. Trabajo de campo.

Se basa en la observacion y recoleccion de la informacién. Segun Yuni y Urbano (2014),
la observacion permite captar a través del ojo humano junto con los otros sentidos, a fin de
ordenar y dar sentido a lo percibido; por lo que, este procedimiento es empleado para entender

la realidad, entrando en contacto con el sujeto.

3.3.2.3. Taller participativo.

Es una herramienta que permite promover el aprendizaje colectivo generando
informacion valiosa; es decir, implica un intercambio de opiniones e ideas en el cual se respeten

las diferencias, tomando en cuenta los aportes de todos los sujetos (Costa, et al., 2015).

3.3.3. Sujetos de informacién

Los sujetos de informacion son aquellas personas, ya sean fisicas o juridicas, que
poseen y brindan la informacién requerida para el desarrollo de la investigacion; por ende, van a

suministrar los datos que permiten la obtencion del conocimiento (Barrantes, 2007).

Para efectos del presente estudio se consideran como sujetos de informacion aquellas
personas con relacion a ASOPRODISPI; dado que, estos poseen la informacion requerida para
el desarrollo de una estrategia empresarial adecuada a la realidad de la organizacion; para ello,
seran considerados: el presidente de la Asociacion, el encargado de oficina, el encargado de

planta, y los micro y pequefios productores agricolas.
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3.4. Conceptualizacion, instrumentalizacién y operacionalizacion de variables

En el presente apartado se muestran las variables utilizadas en el estudio, a fin de que
den respuesta a las preguntas de investigacion de acuerdo con los objetivos planteados y asi

analizar las estrategias que contribuyan a una mejora integral de la gestién en ASOPRODISPI.

3.4.1. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

diagnostico empresarial

Para este seminario, y segun lo planteado por los autores Cummings y Worley (2007);
Oriol (2008); Portugal, (2017), el diagndstico empresarial es una herramienta que permite
conocer la situacién actual de una organizacioén y los problemas que imposibilitan su progreso,
lo anterior, como consecuencia del analisis de todos los datos relevantes de la misma, lo que

brinda informacién sobre sus puntos fuertes y débiles.

La operacionalizaciéon de esta variable se medir4 de acuerdo con los indicadores
establecidos tales como rendimiento, productividad, herramientas, tecnologia, y gestiéon de
proyectos, los cuales serviran para estudiar el fenémeno de estudio indicado. Respecto a la
instrumentalizacién se recolectara la informacién mediante entrevistas al personal de la
organizacion y por medio de un analisis documental para el cual se utilizardn bases de datos,

articulos cientificos, libros, entre otros.

3.4.2. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

analisis FODA

De acuerdo con varios autores y para efectos del presente seminario, se plantea el

concepto de analisis FODA como una herramienta de conciliacién que ayuda a los gerentes a
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ponderar la combinacion de analisis internos y externos, por tanto, considera las fortalezas y
debilidades de los recursos, las oportunidades comerciales y las amenazas externas (Coulter,

2013; David, 2008; Thompson y Peteraf, 2012).

Esta variable se operacionalizé por medio de indicadores propios de la herramienta,
tales como las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del negocio, estos permitiran
sintetizar la informacién para una mejor toma de decisiones. En cuanto a la instrumentalizacion
de la variable, se realizard por medio de entrevistas y un taller al personal de la organizacion

para la obtencion de informacion desde fuentes primarias.

3.4.3. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

analisis PESTEL

Para efectos de la investigacion y tomando en cuenta la definicién de varios autores, se
conceptualiza el andlisis PESTEL como la identificacion de las variables externas de la empresa
que se deben tener en cuenta en el desarrollo de esta, ya que estas pueden afectar el
desarrollo futuro de la organizacién al mantener el grado de realizacion relativamente incierto

(Martinez y Milla 2012; Steffens, 2017).

La operacionalizacion de esta variable se ejecutdé mediante los siguientes indicadores:
actores externos, politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y juridicos, los
cuales son propios de la herramienta PESTEL. Con respecto a la instrumentalizacion, se llevara
a cabo un taller de participacién para el personal de la organizacion a fin de lograr la
colaboracion e integracion de los participantes para el desarrollo y una mejor comprension del

tema de estudio.
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3.4.4. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

herramientas de planeacion

Las herramientas de planeacién son los programas o instrumentos que permiten
identificar las tareas que se encuentran pendientes y, con ello, facilita la creacion de esquemas
que permitan guiar el desarrollo de las acciones; por lo que, sirven como guia para que los
gerentes puedan alcanzar sus planes. Dichas herramientas se pueden clasificar en cuantitativas
(utilizan métodos matematicos) o cualitativas, que se encuentran basadas en las apreciaciones

(Ceballos, 2018; Universidad San Marcos, s.f.).

La variable definida como herramientas de planeacion se operacionalizé con indicadores
tales como: objetivos, mision y vision, ya que serviran para medir el nivel de estas herramientas.
Por la parte de instrumentalizacién, la informacion sera recolectada por medio de un analisis

documental, para el cual se usaran bases de datos, articulos cientificos, libros, entre otros.

3.4.5. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

estrategias competitivas

Segun Andrews (2000); Porter (2000); Villalba (2003), y para efectos de la investigacion,
las estrategias competitivas son un conjunto de aquellas caracteristicas o recursos que la
empresa debe desarrollar para obtener mejores resultados frente a sus empresas
competidoras; es decir, son las distintas posibilidades que posee una organizacién para lograr

posicionarse en el mercado.

La operacionalizacion de esta variable se ejecutdé mediante los siguientes indicadores:

ventaja competitiva, liderazgo en costes, diferenciacion y segmentacién. Con respecto a la
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instrumentalizacion, se llevara a cabo un taller de participacién para el personal de la
organizacion a fin de lograr la colaboracién e integracion de los participantes para el desarrollo

y una mejor comprension del tema de estudio.

3.4.6. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

costos

Para efectos de esta investigacion y de acuerdo con Altahona (2009); Fullana y Paredes
(2008); Pietro et al., (2006), los costos son el valor del sacrificio monetario incurrido en el
proceso interno de la empresa en la produccién, obtencion y transformacion de bienes o

servicios, sin considerar gastos de operacion.

La operacionalizacion de esta variable se ejecuté mediante los siguientes indicadores:
aprovechamiento de la capacidad instalada, control de inventario y presupuesto. Con respecto a
la instrumentalizacion, se llevara a cabo un analisis documental sumado con trabajo de campo
para completarlo, para los cuales serd necesario el personal de la organizacién, ademas de

bases de datos, articulos cientificos, libros, entre otros.

3.4.7. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

ingresos

Los ingresos corresponden a las entradas de dinero que posee una empresa,
normalmente se originan de las ventas que dicha organizacion es capaz de realizar; ya sean, de
contado o a crédito. Por lo anterior, los ingresos representan una ganancia que se obtiene a

través de un cobro monetario (Guajardo y Andrade, 2008; Polemi, et al., 1994).
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Por su parte, la operacionalizacion de la variable ingresos se medird mediante los indicadores
de captacién de ingresos de origen local, incentivos econdémicos y la cantidad de ventas; esto

ayudara a tener una mejor vision de la situacion de dinero entrante en la empresa.

Ademas, para la instrumentalizacién sera mediante un andlisis documental sumado con
trabajo de campo para completarlo, para los cuales sera necesario el personal de la

organizacion, ademas de bases de datos, articulos cientificos, libros, entre otros.

3.5.8. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

rentabilidad

De acuerdo con Aguirre et al. (1997); Gitman (1997), la rentabilidad es la relacion entre
los ingresos y costos de la empresa, generados a partir del uso de activos en las actividades
productivas, dicha rentabilidad esta relacionada directamente con el beneficio que se desea

obtener para un eficiente desarrollo empresarial.

Esta variable se operacionalizara a partir de los indicadores de: rendimiento de activos,
tasa interna de retorno, indice de rentabilidad y rendicién de cuentas. Asi mismo, se
instrumentalizara mediante trabajo de campo y un analisis documental derivado de bases de

datos, articulos cientificos, libros, entre otros.

3.5.9. Definicidon conceptual, operacional e instrumental de la variable

procesos administrativos

Los procesos administrativos se definen como los pasos o planeacion necesaria para
guiar la direccion de las organizaciones; funciona como un control y una guia para el

cumplimiento de los objetivos propuestos por las empresas, incluye tanto técnicas, como
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herramientas y conocimiento, todo esto mediante el uso correcto de los recursos disponibles

(Cano, 2017; Bernal y Sierra, 2008).

Esta variable se operacionalizar4 mediante las variables de nivel de satisfaccion del
personal, comunicacion interna y clima organizativo. Y se instrumentalizara con trabajo de

campo con el personal de la empresa siendo parte del instrumento.

3.5.10. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

procesos operativos

Los procesos operativos son aquellos que estan ligados directamente con la satisfaccion
del cliente, por ende, permiten elaborar o afiadir este valor agregado que es requerido para
satisfacer las necesidades de los consumidores. En si, estos procesos permiten tomar las
entradas de la empresa para, finalmente, entregar un resultado terminado, el cual a su vez
puede ser la entrada de otro proceso; de ahi que, estas tareas se encuentren encadenadas

entre si (Beltran, et al., s.f.; Lucas, 2014; Carmona y Dominguez, 2013).

Para la variable de procesos operativos, la operacionalizacion se realiza a través de las
variables de entrega a tiempo, rendimiento de calidad, tasa de rechazo, tasa de devoluciones,
utilizacion de capital de la capacidad disponible. Por parte de la instrumentalizacion de la
variable se recolectara informacién mediante trabajo de campo con la colaboracién del personal

de la organizacion.
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3.5.11. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Segun Altair (2005); Davila (1999) y para efectos del presente estudio, la perspectiva de
aprendizaje y crecimiento indica que el capital humano, los sistemas, recursos materiales y
clima organizacional son fundamentales para la creacién de valor y éxito en las organizaciones,

asi como para el logro de las estrategias empresariales.

En cuanto a la operacionalizacion de esta variable, se contemplaron los siguientes
indicadores: innovacién de procesos, formacién y capacitacion de empleados, asi como el clima
organizacional. Para la instrumentalizacion de esta variable se realizara por medio de trabajo de

campo con el personal de la organizacion.

3.5.12. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

perspectiva procesos internos

Los procesos internos en el Cuadro de Mando Integral se encuentran enfocados en los
atributos que posee el producto o servicio que diferencian a la empresa de su competencia, es
decir, en el valor agregado que el cliente puede obtener de la organizacién, para cumplir con
sus expectativas. Lo anterior, se puede llevar a cabo, tanto con procesos nuevos, como con la

mejora de los ya existentes (Acosta, et. al., s.f.; Caceres, 2012; Kaplan y Norton, 2000).

Esta variable se operacionaliz6 a partir de indicadores tales como el tiempo de
inactividad del proceso, las nuevas innovaciones, la calidad y los plazos precisos para el
desarrollo de los productos. La instrumentalizacion de esta variable se realizara a través de

trabajo de campo con la colaboracion del personal de la organizacion.
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3.5.13. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

perspectiva clientes

El o los clientes pueden ser definidos como la persona o entidad que adquiere bienes y
servicios, o también algunos autores los definen como el activo mas importante de una
empresa. Existen los llamados clientes internos que serian los colaboradores de la misma
organizacion, y los clientes externos que ya se refieren a los sujetos que reciben los servicios o0

productos de la compafiia (Alcazar, 2009; Rahman y Safeena, 2016).

Esta variable se operacionaliz6 mediante los indicadores de cantidad de clientes, la
satisfaccion del cliente, porcentaje de nuevos clientes y el porcentaje de pérdida de clientes.
Por su parte, la instrumentalizacion de esta variable se llevard a cabo mediante trabajo de

campo con la participaciéon del personal de la organizacion.

3.5.14. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

perspectiva finanzas

La variable finanzas, siguiendo lo mencionado por Dahlquist y Knight (2022), se podria
definir como el andlisis de la gestion del dinero; el término finanzas puede tener un uso amplio,
tanto para referirse a un movimiento financiero, un préstamo o también puede ser un sustantivo
para hablar de toda la industria financiera. Las finanzas se pueden utilizar a manera de

instrumento para mejorar la toma de decisiones en lo que respecta a dinero o banca.

La operacionalizacién de la variable finanzas se ejecut6 a partir de los indicadores de

tasa de crecimiento de los ingresos, ciclo de conversion de efectivo, y ganancia neta. Con
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respecto a la instrumentalizacién se obtendra con trabajo de campo, en el cual tendra

participacion el personal de la organizacién.

3.4.15. Definicion conceptual, operacional e instrumental de la variable

indicadores de desempefio

De acuerdo con varios autores y para efectos de la presente investigacion los
indicadores de desempefio son la relacion entre variables cuantitativas y cualitativas que
permiten establecer la comparacién de elementos en diferentes combinaciones, al analizar los
datos se brindan los resultados y rendimientos respecto de objetivos y metas previstos e

influencias esperadas (Beltran Jaramillo, 1998; Bruusgaard, 1995).

La operacionalizacién de dicha variable contemplé indicadores tales como satisfaccion del
cliente, competencias especificas de los puestos de trabajo y conocimientos técnicos y
formacion. Ademas, se instrumentalizara por medio de trabajo de campo con el personal de la

empresa.
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CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION
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En el presente apartado se muestra el andlisis e interpretacion de los resultados
obtenidos en el trabajo realizado, aqui se analizan las fortalezas y limitaciones del estudio, asi
como también se brinda una serie de conclusiones y recomendaciones para investigaciones
futuras. Este analisis garantiza que los hallazgos sean significativos y Utiles con el fin de que
puedan ser aplicados en la practica para una mejor compresion y solucion del problema de
investigacion.

4.1. Diagndéstico de ASOPRODISPI en el area administrativa, operativa y financiera

Como primer punto a desarrollar en el analisis e interpretacion de los resultados, se
tiene el diagndstico situacional de la Asociacién de Productores del Distrito de Pilas en sus
diferentes areas, tales como la administrativa, operativa y financiera, con el fin de detectar
aspectos de mejora. Cabe destacar que la informacién fue recaudada por medio de

herramientas aplicadas a la organizacién en conjunto de sus colaboradores.

4.1.1. Analisis PESTEL

El uso del analisis PESTEL permite ejecutar una evaluacion de la perspectiva,
crecimiento y orientacién de las operaciones de las empresas. Con ello, se identificaron
elementos externos que afectan tanto el presente como el futuro de las operaciones. El
resultado de este andlisis sirvio para detectar amenazas y debilidades, las cuales pueden
complementar el analisis FODA de la organizacion.

Politico

A continuacion, se presentan algunas regulaciones gubernamentales que intervienen en

la operatividad y rendimiento de la asociacion, estos factores estan relacionados con el aspecto

politico que influyen en las acciones de Asoprodispi.
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Regla fiscal

De acuerdo con Conejo & Cardoza (2020), la regla fiscal o Ley de fortalecimiento de las
finanzas publicas (N.° 9635), es un instrumento que busca equilibrar las finanzas publicas al
asegurar la sostenibilidad de la deuda publica, lo anterior, mediante la limitacién de que el
gobierno incurra en desequilibrios fiscales que lleven al aumento de la deuda y limite el
desempenio del pais, por tanto, se busca como prioridad fomentar la inversion y el crecimiento
de la produccion nacional.

Cabe destacar que de acuerdo con la Direccion General de Presupuesto Nacional
(2023) esta es aplicable para aquellas instituciones pertenecientes al sector publico no
financiero. En la figura 7 se muestran los sectores en los que aplica y no aplica la regla fiscal.

Figura 7

Regla fiscal en Costa Rica

v,

Aplica regla fiscal

Gobiernos
Sector Publico Ll
no financiero
Empresas pablicas no
S financieras nacionales
publicas no
financieras
Empresas publicas no
financieras municipales

Empresas pablicas
financieras bancarias

Incu_lut_:mnes Empresas pablicas
publicas financieras no bancarias
financieras

Sector Publico
financiers

Instituciones pablicas

financieras bancarias de
rectoria y supervision

No aplica regla fiscal

Nota: Direccion General de Presupuesto Nacional (2023)

Una de las empresas sobre las cuales afecta directamente esta ley es el Consejo
Nacional de Produccion (CNP), de acuerdo con Arce (2022), es un ente que arrastra cuentas
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por cobrar desde mas de cinco afios, esto limita a la entidad para pagar oportunamente a los
productores costarricenses la compra de frijoles, por tanto, el productor nacional ante esta falta
de compra se ve afectado por los granos importados de paises como Nicaragua, Estados
Unidos y China, los cuales cuentan con precios mas bajos en relacién con los altos costos de
produccién de Costa Rica.
Alianza del Pacifico

Segun el Ministerio de relaciones exteriores y culto de la Republica de Costa Rica (2022)
la Alianza del Pacifico como Tratado de Libre Comercio (TLC) es una iniciativa que busca la
integracién regional al permitir la libre circulacion de bienes y servicios entre sus miembros. En
el caso de Costa Rica, se cuenta con TLC con cuatro de los miembros actuales de la Alianza
del Pacifico a los cuales hoy dirige el 7,5% de las exportaciones, con una inversion extranjera
directa de 7,7% del periodo 2017-2021.
Si bien, el panorama desde el gobierno es bastante alentador, muchos agricultores nacionales
se encuentran preocupados por las condiciones de competencia que tendra la produccién del
pais si se compara contra paises de gran escala como lo son Perud, Colombia, Chile y México
(Diaz, 2022).

Muchas de las organizaciones lideres del sector agricola se encuentran en oposicion, ya
gue indican que, si Costa Rica se adhiere a este tratado, se exceptuarian los productos y
aranceles ya negociados de forma bilateral con los paises miembros, es decir, el pais eliminaria
los impuestos cobrados en las fronteras para el ingreso de producto agricola al pais, acto
realizado con el fin el proteger hasta el dia de hoy la produccién nacional (Pomadera, 2022).
Incentivos publicos

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) brinda reconocimientos monetarios por

beneficios ambientales orgénicos a través del Departamento de produccién organica, esta
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ayuda tanto para personas fisicas y juridicas; el monto para el afio 2021 fue de ¢451 581 293 a
328 operadores de micro, pequefias y medianas empresas agricultoras.

Cabe destacar que el area de produccion utilizada para esta iniciativa fue de mas de
novecientas cincuenta hectareas, de las cuales ciento treinta y cuatro proyectos fueron
liderados por mujeres y ciento ochenta y nueve por hombres; lo anterior, vinculado con el
compromiso asumido por parte de cada uno de los productores para proteger el ambiente y la
salud, esto mediante el registro de los procesos, costos de certificacion e inspecciones
constantes (Presidencia de la Republica de Costa Rica, 2022).

Econdmico

En el siguiente apartado se explicaran algunas variables de conformidad con el aspecto
econémico que afectan actualmente a ASOPRODISPI, bien sea positiva o negativamente tanto
a nivel pais como internacionalmente.
indice de crecimiento econémico

En los dltimos dos afios a nivel global, la economia ha presentado una desaceleracion
econdmica notable, particularmente por las presiones de choques externos como lo es la baja
en precios de materias primas, asi como el endurecimiento de las politicas monetarias. Para el
2022 el pais presenté menos dinamismo, como consecuencia de la pandemia del afio anterior,
el Producto Interno Bruto (PIB) crecié poco, considerando que el logrado en el 2021 fue de
7,8% para este fue tan solo de 4,3% es decir, un 3,5% menos, lo que genera una afectacion
directa en la rentabilidad de muchas empresas (Banco Central de Costa Rica, 2023).

Cabe destacar que cuando se hace referencia al crecimiento econémico actual, no se
debe generalizar al creer que es un sinénimo de oportunidad para todos, ya que este se ha
concentrado en algunos sectores donde se centraliza la riqueza, volviendo al sistema

econdmico poco uniforme. Nufiez (2023) indica que organizaciones internacionales tales como
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el Banco Mundial, el Fondo Monetario Internacional y la Comision Econémica para América
Latina y el Caribe (CEPAL) sefalan que el crecimiento econémico ha presentado niveles de
desaceleracion, lo que afecta radicalmente a aquellos paises en vias de desarrollo como Costa
Rica. En este sentido, el mismo autor menciona que de acuerdo con la CEPAL el crecimiento
para el 2023 en el pais presenta proyecciones de 2,3%, lo que resulta poco para lograr resolver
los problemas gue se presentan en la nacién.

Evolucién del PIB

A lo largo del 2021 la tasa de crecimiento interanual alcanzé un porcentaje de 10%, pese
a ello en los primeros tres meses del 2022 hubo un considerable descenso alcanzado el 8,08%
para pasar al tercer trimestre del mismo afio a un 3,30%, al caer la tasa del indice Mensual de
Actividad Econdmica (IMAE) la demanda interna de Costa Rica también decrece, lo anterior
segun Nufiez (2023).

Para el 2023, el Banco Central de Costa Rica (2023) proyecta que el crecimiento del
Producto Interno Bruto (PIB) sea de 2,7%, misma cifra de octubre el afio anterior, mientras que
para el 2024 se espera que este alcance un crecimiento de 3,5%; dichas estimaciones fueron
presentadas en el Informe de Politica Monetaria (IPM) en enero del presente afio.

Volatilidad en el tipo de cambio

Actualmente, el tipo de cambio en Costa Rica ha presentado comportamientos con
tendencia a la baja, de acuerdo con Nufiez (2023), se proyecta que este se mantenga estable,
lo que genere una mayor circulacién de doélares en el mercado nacional.

El comportamiento errético del valor del colén respecto al dolar ha generado un fortalecimiento
en la moneda costarricense; para el presente afio se indica que los niveles alcanzados son
similares a los previos a la pandemia por Covid-19, el porqué de esto se debe a factores como

las inversiones extranjeras directas en operaciones productivas, principalmente en zonas
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francas, asi como el efecto sobre de materias primas nacionales en los bonos del tesoro;
ademas de ello, el pais ofrece intereses del 9% en la inversion a corto plazo de eurobonos
mientras que paises como Estados Unidos ofrecen inferiores al 4,75%. Por otra parte, la
reforma fiscal ha tenido efectos positivos repercutiendo directamente en un tipo de cambio mas
estable (Cantillo 2023).

Tomando como punto de referencia el afio 2022, Bermudez (2023) indica que en los
inicios de ese afio el colon pasé de €645 a €693 de enero a julio, presentado uno de los
mayores crecimientos del periodo, alcanzando uno de los maximos valores en la historia del
pais. Pese al alza en el semestre, para el segundo del afio hubo un dramatico descenso de casi
¢100.

En febrero y marzo de 2023, el tipo de cambio ha mantenido una constante tendencia al

alza en la compra, lo anterior se puede observar en la ilustracion 8.
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Figura 8

Tipo de cambio de compra y de venta del dolar de los Estados Unidos de América en colones

costarricenses:

15 Feb 2023
16 Feb 2023
17 Feb 2023
18 Feb 2023
19 Feb 2023
20 Feb 2023
21 Feb 2023
22 Feb 2023
23 Feb 2023
24 Feb 2023
25 Feb 2023
26 Feb 2023
27 Feb 2023
28 Feb 2023
29 Feb 2023
1 Mar 2023

2 Mar 2023

3 Mar 2023

4 Mar 2023

5 Mar 2023

6 Mar 2023

7 Mar 2023

8 Mar 2023

9 Mar 2023

10 Mar 2023
11 Mar 2023
12 Mar 2023
13 Mar 2023
14 Mar 2023
15 Mar 2023

Nota: Banco Central de Costa Rica (2023).

TIPO CAMBIO
COMPRA

564,54
560,53
558,05
556,68
556,68
556,68
555,94
557,94
559,63
560,05
558,05
558,05
558,05
556,40

555,10
553,21
555,78
581,97
561,897
581,97
550,68
547,00
548,59
544,79
545,13
545,13
545,13
543,70
542,74

TIPO DE CAMBIO

571,70
568,07
564,84
563,74
563,74
563,74
562,13
563,30
566,93
565,99
565,39
565,39
565,39
564,27

562,73
562,15
561,81
559,42
559,42
559,42
557,21
554,33
554,28
552,56
552,12
552,12
55212
550,11
550,08

La apreciacion del col6n en los altimos meses, de acuerdo con la Camara de Industrias

de Costa Rica (2023) trae una serie de consecuencias, entre ellas la afectacién directa a

exportaciones, al turismo, y competitividad en los sectores productivos que compiten en el

mercado local como las MIPYMES.

Aumento en las importaciones

Costa Rica hoy es vulnerable debido a la alta dependencia de productos importados,

tales como granos y fertilizantes. En el caso de la produccién de granos, bien sea arroz, frijoles

0 maiz, tras la falta de financiamiento adecuado, asi como distintas politicas publicas, hizo que

muchas familias y empresas productoras no pudieran competir con la produccion internacional.
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En la figura 9 se muestra la evolucién y crecimiento en cuento a importaciones de bienes en el
pais.
Figura 9

Costa Rica: Importaciones totales de bienes

2007 - 2021, USS Millones
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Nota: Ministerio de Comercio Exterior (2023)

En el caso de los fertilizantes, Molina (2023) indica que el precio de estos es critico para micro y
pequefios productores, ya que a pesar de que en general Latinoamérica importa gran cantidad
de estos insumos, Costa Rica es una de las naciones mas expuestas al aumento de precios,

esto por la alta dependencia a la importacion de este y el uso intensivo.
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Figura 10
Ameérica Latina y el Caribe: comercio neto de fertilizantes

(En toneladas por cada 1.000 hectdreas de tierra cultivada)
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Ademas del uso de fertilizantes, se le afiade que el pais utiliza mas plaguicidas por
hectarea en comparacion con los paises de América que forman parte de la Organizacion para
la Cooperacién y el Desarrollo Econdmico (OCDE). Esta tendencia plantea un peligro
significativo para la salud humana y el medio ambiente, ya que, el uso excesivo de plaguicidas
en el pais genera un aumento del 93% en el riesgo de padecer problemas debido exposicion
cronica a productos quimicos téxicos y enfermedades relacionadas con la exposicion a
plaguicidas, como el cancer, los problemas respiratorios y las enfermedades neuroldgicas.
Ademas, el uso excesivo de plaguicidas contribuye a la contaminacion del suelo y del agua,
afectando a la biodiversidad y la calidad de los recursos naturales, junto con ello, el riesgo de

contaminacion de alimentos y la reduccion de la fertilidad del suelo.
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Aumento en las exportaciones

Las exportaciones en Costa Rica constituyen uno de los sectores mas dindmicos,
generando, de acuerdo con Revista Summa (2022), hasta setecientos mil empleos mediante
dos mil quinientas empresas vinculadas, las cuales exportan mas de cuatro mil quinientos
productos.
En los dltimos cinco afios este sector logré un crecimiento de 44%, es decir, un 36,8% del PIB
del pais; dicho aumento gracias a que el pais ha logrado penetrar en alrededor de ciento
sesenta paises, de regiones como lo es América del Norte y Europa por medio de pequefias y
medianas empresas, tal como se muestra en la figura 11.

Figura 11

Costa Rica: Exportaciones totales de bienes

2007-2021 Millones
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Nota: (Ministerio de comercio exterior, 2023)

Pese al aumento sostenido Arroyo (2023), indica que la OCDE ha realizado esfuerzos

para motivar el crecimiento econdmico, sin embargo, es fundamental que se implemente
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mecanismos agiles y simples de financiamiento para que las Pymes pueda asegurar un mayor
crecimiento y competitividad, asi como la vigilancia en la aplicacién de acuerdos para la
facilitacion de comercio con el fin de reducir costos y trabas fronterizas, ya que la contraccion
del consumo debido a la inflaciébn puede afectar a nivel internacional las relaciones con los
principales socios comerciales.
Cambio en las tasas de interés

La tasa basica pasiva del Banco Central de Costa Rica (BCCR) de acuerdo con
(Bermudez, 2023) referencio durante el 2022 el mayor aumento en los movimientos de las tasas
de interés del mercado financiero de la década, esto reflejado en el aumento en pagos
efectuados por parte de empresas y personas con créditos.

El incremento en las tasas de interés por parte del BCCR, se dio con el objetivo de tratar
de controlar las presiones inflacionarias; a continuacion, se presentan las tasas anuales
maximas de interés para el primer semestre del 2023.

Figura 12

Tasas anuales de interés

Porcentaje

semesiral 22020  semestral 172021 semesiral 22021 semesiral 2/2022

= Todo tipo de crédito (salvo microcréditos)
Colones 37.69 35.56 33,66 33,44 33M 3551
Didlares 30,36 29.56 25,69 27.98 27.72 2871
= Microcréditos
Colones 53,18 50,22 4758 4727 47.23 50,16
Didlares 42,99 4135 40,63 38,69 39.32 40,70
Créditos en oiras monedas T.44 6.91 6.33 5.66 2.68 6.34

Nota: Banco Central de Costa Rica (2023)

Se observa que la tasa de interés maxima para cualquier tipo de crédito para el primer
semestre del 2023 sera de 35,51% para colones y 28,71% en ddlares. Para el segundo

semestre del 2022, estas tasas se encontraban en 33,41% y 27,72% respectivamente. En el
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caso de los microcréditos este pasé de 47,23% a 50,16% para colones y para délares de
39,32% a 40,70%.
Social

El factor social es una parte intangible que se analiza en el analisis Pestel, el cual toma
en consideracion variables como: el nivel de educacion, patrones de compra, estilo de vida, las
opiniones de personas externas, religiéon y creencias, etc. El ser humano es un ser social que se
puede ver influenciado por el entorno o por el circulo social del cual forma parte. (Betancourt,
2018).

Perfil cultural del cliente

La primera variable que se deriva en el presente documento es el perfil cultural de la
persona cliente. “En el contexto del comportamiento del consumidor se define a la cultura como
la suma de creencias, valores y costumbres adquiridas y transmitidas de generacion en
generacién, que sirven para regular el comportamiento de una determinada sociedad.” Orjuela y
Chaparro (2008). De igual manera, Gmez y Sequeira (2015) definen la cultural en el perfil del
consumidor como “una especie de tejido social que abarca las distintas formas y expresiones de
una sociedad determinada.”

Se deduce que se refiere a las caracteristicas culturales y sociales de un cliente en
particular, tales como su origen étnico, idioma, religion, educacion, valores, costumbres, entre
otros aspectos. El conocimiento del perfil cultural del cliente puede ayudar a las empresas a
adaptar su estrategia de ventas y marketing para llegar de manera mas efectiva a su publico
objetivo.

Con base en lo anterior, el perfil cultural del cliente es esencial para conocer sus valores,
creencias y necesidades, lo que ayuda a personalizar la experiencia del cliente y aumentar su

satisfaccion. Es importante tener en cuenta factores como la edad, el género, la religién y la
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etnia, y utilizar esta informacion para adaptar el enfoque de la empresa y las estrategias de
ventas a cada grupo de clientes.
Estilo de vida

Raiteri (2016) “Es el patrén de vida de la persona en el mundo, se expresa mediante las
actividades que se realizan, los intereses y opiniones que se expresan. Muestra a la persona de
cuerpo entero interactuando con su entorno.”. Gutiérrez (2000) citado por Morales y Sanchez
(2017), lo define como "la forma de vivir que adopta una persona o grupo, la manera de ocupar
su tiempo libre, el consumo, las costumbres alimentarias, los habitos higiénicos..."

Dicho en otras palabras, este es el conjunto de habitos, comportamientos, actitudes y
valores que definen la forma en que una persona vive y consume. El estilo de vida puede incluir
factores como la forma de trabajar, los pasatiempos, la alimentacién, el ejercicio, la tecnologia,
entre otros. Las empresas pueden aprovechar el conocimiento del estilo de vida de sus clientes
para ofrecer productos y servicios que se ajusten a sus necesidades y preferencias.

El estilo de vida es un elemento importante en la toma de decisiones de compra del
cliente. Los habitos de consumo y la rutina diaria influyen en la eleccion de productos y
servicios. Por lo tanto, los negocios deben adaptar sus ofertas a los diferentes estilos de vida de
sus clientes, brindando soluciones que se ajustan a sus necesidades y preferencias.

Influencia de las recomendaciones de terceros

De acuerdo con Castell6 y del Pino (2015), cuando se trata de tomar decisiones sobre
gué productos o marcas elegir, las opiniones y experiencias de otras personas dentro de un
grupo de referencia tienen un gran impacto y pueden influir en las decisiones de compra de
otros miembros del grupo. Asimismo, se dice que la influencia de terceros es clave, pues esta
esta “...proporcionando a la persona, desde su infancia, un aprendizaje sobre los productos que

debe adquirir y sobre las pautas de comportamiento del consumo.” (Garcia y Gastulo, 2018)
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Esta variable se describe como el impacto que las opiniones y recomendaciones de
otras personas pueden tener en las decisiones de compra de un cliente. Las recomendaciones
de amigos, familiares, expertos o “influencers” pueden influir en la eleccién de un producto o
servicio, y las empresas pueden utilizar esta influencia para fomentar la lealtad de sus clientes y
atraer nuevos consumidores.

Las recomendaciones de terceros son cada vez mas influyentes en la decisién de
compra del cliente. Las opiniones de amigos, familiares y conocidos son valoradas por su
honestidad y experiencia personal, por o que es importante para las empresas aprovechar el
poder del boca a boca positivo a través de estrategias de marketing viral y testimonios de
clientes satisfechos.

Construccion de las familias actuales

La familia es el grupo més influyente en la toma de decisiones del consumidor o cliente,
puesto que los valores, actitudes y comportamientos de estos van a determinar cual producto o
servicio elegir. (Rodriguez, 2015). Raiteri (2016) dice también que “La familia es la organizacién
de compras de consumo mas relevante de la sociedad. Las influencias de la familia afectan a
las creencias y actitudes basicas del individuo.”.

Actualmente, existe un cambio en la estructura y composicién de las familias, donde se
incluyen diferentes tipos de familias y dinamicas familiares. Las empresas pueden adaptar su
estrategia de ventas y marketing para llegar de manera efectiva a estas nuevas familias,
ofreciendo productos y servicios que satisfagan sus necesidades y preferencias.

La estructura familiar ha cambiado en las ultimas décadas, con una mayor diversidad en
términos de composicion, roles y responsabilidades. Las empresas deben tener en cuenta estos
cambios para su oferta a las necesidades de las familias modernas, incluyendo soluciones para

familias monoparentales, parejas del mismo sexo y hogares multiculturales.
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Nuevos habitos de compra

Jiménez y Acosta (2021) indican que los habitos de compra “...hacen referencia al
comportamiento de los consumidores dentro del mercado, desde el momento en el que buscan
un producto o servicio hasta la atencion posventa.”. Ademas, “los habitos son un aspecto
fundamental en la psicologia del consumidor, puesto que el 45 % de las conductas cotidianas
son repetidas diariamente y con frecuencia ocurren en el mismo contexto.” (Wood y Neal, 2009,
citados por Parrado, 2015).

Es decir, son nuevas formas de comprar y consumir productos y servicios que han
surgido con el desarrollo de la techologia y los cambios en el estilo de vida de los
consumidores. Los clientes ahora tienen acceso a una variedad de opciones de compra, desde
la compra en linea hasta la suscripcién de servicios, y las empresas pueden utilizar estos
nuevos habitos de compra para mejorar su experiencia de compra y fomentar la lealtad de sus
clientes.

La pandemia ha acelerado la adopcion de nuevos habitos y estilos de compra, como la
compra en linea, la entrega a domicilio y el pago sin contacto. Las empresas deben estar
atentas a estas tendencias y adaptar sus estrategias de venta para ofrecer una experiencia de
compra segura, conveniente y conveniente a sus clientes.

Tecnoldgico

Con respecto al factor tecnolégico analizado en el PESTEL, se dice que es uno si no es
el punto mas complejo del andlisis, esto debido a la era tecnoldgica actual. Si bien es cierto el
sector tecnoldgico siempre se ha movido o actualizado a una velocidad bastante significativa,
en los tiempos actuales ha escalado a un ritmo vertiginoso al nivel de cambios, a pesar de que
esto puede ser algo positivo, es también complicado al momento de estudiar o intentar realizar

andlisis sobre este factor, ya que se encuentra en cambio constante. (Parada, 2013).
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Innovacién en maquinariay equipo

Orozco, Ruiz y Corrales (2015), explican que “...el término innovacion hace referencia a
un mecanismo impulsor en el desarrollo de nuevos productos, procesos, organizacion del
trabajo o actividades de comercializacion.”. Asi mismo, una maquina o equipo es, segln
Altmirano, Pérez y Lépez (2020) “una herramienta que contiene una o mas partes que utiliza la
energia para llevar a cabo una accién destinada. Las maquinas estan normalmente alimentadas
por medios mecanicos, quimicos, térmicos o eléctricos, y con frecuencia estan motorizadas.”

Esta innovacion conduce a la mejora de los procesos productivos mediante la
incorporacién de tecnologia y maquinaria mas avanzada y eficiente. La innovacién en maquinas
y equipos puede ayudar a reducir los costos de produccion y mejorar la calidad del producto, lo
que puede a su vez aumentar la satisfaccion de los clientes.

La innovacion en equipo y maquinaria puede mejorar la calidad de los productos y
servicios, aumentar la eficiencia y reducir los costos de produccion. Las empresas deben invertir
en tecnologia y capacitacion para fortalecer las capacidades en el mercado y ofrecer soluciones
innovadoras que satisfagan las necesidades de sus clientes.

Facilidad de acceso de productos

Un producto es, segun Pérez y Pérez (2006) “cualquier bien material, servicio o idea que
posea un valor para el consumidor y sea susceptible de satisfacer una necesidad.”. Por otro
lado, el éxito rotundo de una compafiia de servicios se logra gracias a diversas estrategias,
entre las cuales se mencionan los canales de distribucion posibles del producto o servicio que
ofrecen. (Coreay Gomez, 2014).

Entonces, la facilidad de acceso de productos se refiere a la facilidad con la que los

clientes pueden acceder a los productos que desean adquirir. Esto puede incluir la

96



disponibilidad de los productos en diferentes puntos de venta, la facilidad de navegacion en una
tienda en linea, la velocidad y eficiencia en la entrega, entre otros factores.

La facilidad de acceso de productos es un factor clave en la decision de compra del
cliente. Las empresas deben asegurarse de tener una o varias estrategias que les permita
llegar a sus clientes a través de multiples canales, incluyendo tiendas fisicas, venta en linea y
entregas a domicilio.

Brechas digitales

Los autores Castro y Zamora (2009) mencionan de la brecha digital que “...es un
concepto utilizado para referirse a las entidades o personas que por alglin motivo no estan
conectadas a redes tecnoldgicas y que hoy es estrictamente necesario.” Se dice también que la
brecha digital es el no acceso a las Tecnologias de Informacion y Comunicacién (TIC), lo que
determina una desigualdad de posibilidades de acceso a la informacién y al conocimiento.
(Olarte, 2017).

Estas brechas son las diferencias en el acceso y uso de la tecnologia entre diferentes
grupos de personas. En el contexto de las ventas y los clientes, esto puede afectar la capacidad
de ciertos clientes para acceder a productos y servicios en linea, lo que puede afectar
negativamente la satisfaccion y fidelidad del cliente.

Las brechas digitales entre diferentes grupos de clientes pueden afectar negativamente
su acceso a productos y servicios en linea. Las empresas deben trabajar en soluciones
inclusivas que permitan a todos sus clientes acceder a sus ofertas en linea, incluyendo la
capacitacion y el apoyo necesario para superar las barreras tecnolégicas.

Nivel de cobertura
En relacion con el diccionario de la Real Academia Espafiola (2022), menciona que

cobertura es “Extension territorial que abarcan diversos servicios, especialmente los de
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telecomunicaciones.” En cuanto a la cobertura de una empresa, los indicadores se establecen
al dividir el nUmero de personas que estan siendo objeto por la poblacién que cumple los
requisitos para recibir el producto. También, los registros administrativos de los servicios
prestados se tienen en cuenta, ya que brindan informacién acerca de la cantidad de personas
que estan atendidas. (Araya, Lizano y Vega).

Lo anterior hace referencia a la extension geogréfica de la presencia de una empresa,
ya sea en términos de puntos de venta fisicos o de presencia en linea. Un alto nivel de
cobertura puede permitir que una empresa llegue a una audiencia mas amplia y satisfaga las
necesidades de los clientes en diferentes lugares.

El nivel de cobertura de los productos y servicios es un factor importante en la decision
de compra del cliente. Las empresas deben asegurarse de tener una presencia geografica
amplia y ofrecer soluciones que satisfagan las necesidades de sus clientes en diferentes
regiones, ciudades y paises.

Sistemas de facturacion y crédito

Se dice que la facturacion se trata de un registro que tiene como objetivo documentar la
cantidad total de facturas emitidas durante el dia y supervisar los servicios ofrecidos por el taller
con el fin de verificar minuciosamente las transacciones comerciales realizadas a cabo entre un
comprador y un vendedor. (Rodriguez y Borbor, 2016). Por otro lado, del crédito se dice que “es
la entrega de un valor actual, sea dinero, mercancia o servicio, a cambio de un valor
equivalente esperado en un futuro.” (Del Valle, 2005).

Los sistemas de facturacion son herramientas esenciales para cualquier negocio.
Permiten a las empresas gestionar eficazmente su facturacion, lo que les ayuda a controlar sus

finanzas, mejorar la eficiencia y ahorrar tiempo. Ademas, estos sistemas también facilitan el
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seguimiento y la gestion de los pagos, lo que permite a las empresas asegurarse de que estan
cobrando por los servicios o productos que han entregado.

Los sistemas de crédito son una forma de financiamiento que permite a las personas y
empresas obtener préstamos y pagar los intereses en un plazo determinado. Estos sistemas
son esenciales para el crecimiento y la expansion de las empresas, asi como para la
adquisicion de bienes y servicios por parte de los consumidores. Sin embargo, es importante
utilizarlos con responsabilidad y asegurarse de poder pagarlos en el plazo establecido para
evitar problemas financieros a largo plazo.

Ecolégico

Seguidamente, se explican una serie de aspectos de caracter ambiental que se deben
de tomar en consideracion a la hora de llevar a cabo las funciones en ASOPRODIPI.
Reciclaje

Costa Rica es un pais caracterizado por la conservacion medioambiental a nivel
mundial, estableciendo leyes para salvaguardar la misma, como lo es la Ley 8839 de Gestidn
Integral de Residuos, la cual esta vista como un paso hacia la evolucién del pais con respecto
al pensamiento de temas del manejo de residuos, abarcando diferentes areas, como las
productivas, consumidoras, generadoras, autoridades y personas en general.

Esta ley tiene establecidos diferentes objetivos con el fin de llegar a tener una debida
manipulacion de los desechos, algunos de ellos es lograr que las personas puedan disfrutar de
un ambiente limpio y ecol6gicamente equilibrado, y con ello proteger la salud publica,
establecer una responsabilidad de las personas involucradas en la gestion de los diferentes
residuos, promover la ejecucion jerarquizada de gestion integral de residuos por medio de un

régimen politico, motivar la clasificacion de los residuos en los hogares y diferentes instituciones
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tanto del sector publico como privado, entre otra serie de acciones. (Ley para la Gestion
Integral de Residuos, 2010)
Carbono neutralidad

De acuerdo con el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (s, f) la neutralidad del carbono
es la accion de eliminar de la atmosfera, el biéxido de carbono y asi mismo dejar de producirlo,
logrando esto por medio de la plantacién de arboles.

Costa Rica tiene como objetivo convertirse en carbono neutral para el afio 2050, a pesar
de ser un pais en que el 99% de la energia utilizada es renovable, debe de implementar
medidas de reduccién de emisiones producidas por el transporte y el sector industrial. De
acuerdo con BBC News Mundo (2019) el expresidente de Costa Rica, Carlos Alvarado propuso
un plan, en el que busca desarrollar un modelo de reduccién de emisiones, destacando
aspectos de transporte y movilidad sostenible, energia, agricultura y manipulacién de suelos.
Consumo de agua potable

Como bien se sabe, Acueductos y Alcantarillados (AyA) es la institucién encargada de
brindar el agua potable a los hogares y organizaciones alrededor del pais, esto con el fin de
velar por el cumplimiento del derecho al acceso y consumo de este recurso en la poblacién en
general.

En la Politica Nacional de Agua Potable para los afios del 2017 al 2030 se menciona
que el agua debe ser de calidad apta para el consumo humano y, ademas, se deben tomar
medidas para reducir al maximo los efectos negativos presentes a causa del cambio climatico,
con el fin de mantener un desarrollo sostenible y evitar pérdidas. (AyA, 2016)

En la politica anteriormente mencionada, agrega que la regulacién de este recurso se

lleva a cabo por medio de instituciones como el AyA, Ministerio de Ambiente y Energia de Costa
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Rica (MINAE), Ministerio de Salud (MINSA) y la Autoridad Regulatoria de Servicios Publicos
(ARESEP). (AyA, 2016)

Costa Rica es un pais en donde el recurso hidrico es abundante, sin embargo, por la
falta de gestién y proteccidén y conservacion de este, genera situaciones en donde el agua no
llega a toda la poblacion, causando racionamientos de manera frecuente, afectando la
sostenibilidad socioeconémica del pais, pero a pesar de lo anteriormente mencionado el relieve
del pais posibilita una mejor distribucion.

De acuerdo con lo expuesto en la Politica Nacional de Agua Potable, 22% del agua
consumida en el afio 2015 fue por consumo humano y el 21% por el sector agropecuario, como

se puede ver en la tabla 7.

Tabla 7
Aprovechamiento del recurso hidrico en Costa Rica 2015.
ACTIVIDAD APROVECHAMIENTO
Consumo humano 22%
Agropecuario 21%
Agroindustrial 19%
Industrial 13%
Riego 10
Turismo 8
Comercial 0

Nota: Tomado del informe de Politica Nacional de Agua Potable para los afios del 2017 al 2030.

101



Cambio climéatico

El cambio climatico es un tema que en los ultimos afios ha generado una mayor
preocupacion en la poblacién alrededor del mundo, ya que ha causado cambios considerables
en el clima, aumento del nivel del mar que por consecuencia afecta ambitos econémicos,
politicos y humanos. El Sistema Nacional de Areas de Conservacion, menciona que en los
ultimos afos las emisiones con efecto invernadero han venido en aumento, causando un

calentamiento a nivel global, aumentando en 0,2° por década aproximadamente. (SINAC, s.f.)

Legal

En la presente seccion se desarrollan aspectos de criterio legal en relacién con las

actividades desarrolladas en la Asociacion.

Responsabilidad tributaria

A los productos del sector agropecuario se les establece un impuesto del valor agregado
(IVA) del 1%, junto con el resto de los productos que se incluyen en la cadena productiva segun
lo indicado en la reforma fiscal que abarca desde el sector agricola, pecuario, agroindustrial y
pesquero. (O neal, 2018), sin embargo, cabe destacar que, las areas anteriormente
mencionadas son las que pagan el menor porcentaje este impuesto, debido a que otros

sectores les corresponde pagar hasta un 13% las ventas realizadas.

Ademas, al sector agropecuario les corresponde pagar el impuesto sobre la renta que,
de acuerdo con lo descrito en la ley N° 7092, se basa en un arancel sobre las utilidades o

ganancias obtenidas durante el periodo fiscal. (Asamblea Legislativa de Costa Rica, s.f.)
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Normativa de precios

En Costa Rica se otorga prioridad al productor nacional en lo que respecta a la
comercializacién y consumo de sus productos; no obstante, es importante destacar que existen
factores relacionados con la oferta y la demanda que inciden en la determinacion de los precios

de venta y compra de los productos, junto con las fluctuaciones en los precios internacionales.

Por otra parte, se encuentra el mercado institucional, donde el Consejo Nacional de la
Produccion (CNP) posee un registro de manera individual de los precios de acuerdo con el
producto, proveedor y demas factores que puedan influir en el mismo, este también les permite
negociar los precios de la mejor manera tomando en cuenta los mercados nacionales y

proveedores esto de acuerdo con el Consejo Nacional de Produccion (2017).

Cédigo de Trabajo

Segun lo expresado por el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social (MTSS), en el
Cddigo de Trabajo se tiene que en las relaciones obrero-patronales se deben de cumplir con
requisitos como lo es el aseguramiento en la Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS) de
los colaboradores de esta, una jornada laboral de ocho horas diarias, con un dia libre después
de seis laborados, derecho a vacaciones y aguinaldo, mismos que son irrenunciables o

traspasables, ademas de las garantias sociales establecidas por ley. (MTSS, s.f.)

De acuerdo con el articulo 193, del Cédigo de Trabajo, establece que todo patrono, sea
del sector publico o privado, debe de asegurar a sus colaboradores contra riesgos de trabajo
por medio del Instituto Nacional de Seguros (INS), el cual debe cubrir todo incidente que se
pueda presentar durante el desarrollo de las actividades laborales o bien mientras el

dependiente se encuentra a cargo de su empleador. Cabe destacar que, se considera riesgo
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laboral a los accidentes y/o enfermedades que se puedan presentar a consecuencia del

desarrollo de las actividades laborales. (MTSS, s.f.)

Permisos sanitarios

El Ministerio de Salud de Costa Rica (MINSA) establece por medio de la Ley
General de Salud y el Reglamento General para Autorizaciones y Permisos Sanitarios
de Funcionamiento que, todos los establecimientos en donde se lleven a cabo
actividades comerciales, industriales y de servicio deben de poseer una autorizacion
sanitaria para la debida labor en territorio nacional, esto con el fin de regular las

actividades que pueden llegar a incidir el bienestar de la poblacion. (MINSA, 2022).

Ley de Apoyo y Fortalecimiento del Sector Agricola

Como parte del respaldo estatal al sector agricola, se ha promulgado la Ley N.°
8835, conocida como la Ley de Apoyo y Fortalecimiento Agricola. Esta legislacion tiene
como objetivo principal el fortalecimiento de los pequefos y medianos productores
agricolas a través de la condonacién de sus deudas. Este beneficio se aplica tanto a los
fondos reembolsables como a los no reembolsables del Fideicomiso para la Proteccion
y el Fomento Agropecuario para Pequeios y Medianos Productores (FIDAGRO), que
abarca a las organizaciones de medianos productores agropecuarios en Costa Rica

(Asamblea Legislativa de la Republica de Costa Rica, s.f.).
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4.1.2. Andlisis FODA

El objetivo principal del analisis FODA es realizar un diagndstico certero de la Asociacion
de Productores del Distrito de Pilas, tomando en consideracion elementos tanto internos como
externos para entender el panorama actual del mercado, tal como se observa en la tabla 8.
Cabe destacar que dichos elementos se obtuvieron a raiz de un conversatorio con la junta
directiva de ASOPRODISPI. Esto les permiti6 como asociacion identificar y aprovechar los

puntos positivos, asi como atacar las debilidades para convertirlas en oportunidades.
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Tabla 8
FODA ASOPRODISPI

Fortalezas

Oportunidades

F1. Puntualidad en responsabilidades
financieras

F2. Precios competitivos

F3. Acceso a financiamiento

F4. Facilidad y agilidad en procesos de
pago

F5. No existen deudas actualmente

F6. Los clientes internos tienen acceso a
disponibilidad de insumos para la
produccion

F7. Agilidad en la recepcién de los
productos y en la parte operativa

F8. Estructura de clientes variada

F9. Estrategias de ventas y negociacion
F10. Agilidad en el recibo del grano
F11. Producto de calidad

F12. El andlisis de laboratorio para
inspeccion de la calidad es propio

F13. Tiempos estandarizados de
acuerdo con los recursos disponibles
F14. Logistica agil de los procesos de
produccion para clientes internos

F15. Tablas ajustadas al nivel de calidad
segun la cosecha

F16. Rapida capacidad de respuesta
F17. Estabilidad y confianza (relaciones
a largo plazo)

F18. Agilidad en el &rea administrativa
F19. Adquisicion de sistema informatico

OL1. Convenios entre cooperativas y bancos y
asociaciones productivas

02. Fondos especiales del Banco Popular

03. Convenios con el PAI

0O4. Convenios con las casas comerciales para los
insumos

O5. Capacidad de adquirir mayor cantidad de
asociados y proveedores estratégicos

O6. Posibilidad de cambiar los estatutos de socios
O7. Diversificacién del mercado

08. Politicas de reactivacion de la actividad
productora

09. Acceso a recursos no reembolsables

00. Necesidad y buena relacién con la parte de la
industria

O11. Escasez del grano

013. Programas de capacitaciones

0O14. Acceso a nuevos programas

015. Contratacion de personal

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion
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Continuacioén tabla 8

Debilidades Amenazas

D1. Se requiere de mayor capital de Al. Volatilidad del precio en el mercado

trabajo y financiamiento para obtener A2. Regla fiscal como limitante

mayor estabilidad y dar mayor facilidad a A3. Alianza del pacifico

los productores A4. Inflacién

D2. Limitaciones en la capacidad de la A5. No acceso al financiamiento deseado
distribucién del capital financiero A6. Competitividad del mercado en precios

D3. El productor debe cancelar el costo  A7. Diferencia en infraestructura con respecto a la

del producto bruto
D4. Altos costos de produccién
D5. No se fortalecen las relaciones

comerciales con los clientes

D6. Falta mejorar la comunicacién entre
organizacién y productor

D7. Falta de sentido de pertenencia por
parte de los asociados

D8. Infraestructura fisica y maquinaria
limitada

D9. Falta de automatizacion de los
sistemas

D10. Falta de mayor espacio fisico
administrativo

D11. No cuentan con flotilla vehicular
D12. Centralizacién de las funciones
D13. Falta de capacitaciones

D14. No existe una estrategia
empresarial

D15. Falta de personal

competencia directa

A8. Traslado generacional

A9. Cambio climético

A10. Plagas en cultivo

All. Aumento en los precios del combustible
Al2. Aumento en costos de materia prima e
insumos productivos

A13. Costos en sistemas

Al4. Centralizacion de capacitaciones por parte
de instituciones publicas

Al5. Estafas

Al6. Jaqueo de los sistemas de informacion

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion

4.1.3. Resumen del diagnostico empresarial de ASOPRODISPI

Al momento de realizar un diagnéstico empresarial, es de suma importancia la creacion
de herramientas que ayuden a entender la situacion general de la empresa, tomando en cuenta

sus diferentes dimensiones; la herramienta CAME es una de esas herramientas que toma en
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cuenta las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas, esto con el fin de poder plantear
estrategias que puedan tomar en consideracion estas cuatro areas.

Corregir las debilidades es esencial para capitalizar las oportunidades y enfrentar las
amenazas de manera efectiva. En el caso de ASOPRODISPI, una estrategia fundamental
radica en proporcionar un servicio de calidad que no solo abarque la calidad de los productos,
sino que también se extienda a la atencidn al cliente y a las relaciones con los proveedores.
Esto implica establecer una linea de comunicacién abierta y efectiva con todas las partes
involucradas.

Ademas, la inversidén en equipamiento e infraestructura mejorada es crucial para
aumentar la eficiencia operativa y productiva, lo que permitira competir en un mercado en
constante cambio y satisfacer las demandas de los clientes de manera oportuna.

El desarrollo de una estrategia de capacitacion dirigida a los cuerpos directivos de la
organizacion es esencial para fortalecer las capacidades de liderazgo y gestion, lo que
contribuird a una toma de decisiones mas informada y a la implementacion exitosa de las
estrategias planteadas. En conjunto, estas acciones son fundamentales para abordar las
debilidades y construir una base sélida para el éxito sostenible de ASOPRODISPI en el
mercado.

Las fortalezas identificadas en ASOPRODISPI se convierten en un recurso valioso tanto
para enfrentar las amenazas como para aprovechar las oportunidades: dado que la
organizacion posee una amplia gama de fortalezas, puede adoptar estrategias tanto ofensivas
como defensivas. Por un lado, se pueden implementar estrategias ofensivas que incluyan el
seguimiento constante de los mercados y el analisis técnico para identificar tendencias y
patrones en los movimientos futuros de precios, esto permite anticipar las fluctuaciones del

mercado y tomar decisiones informadas que maximicen los beneficios.
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Por otro lado, en un enfoque mas defensivo, la organizacién puede considerar la
implantacion de combustibles alternativos en su proceso de produccién como una estrategia
para reducir la dependencia de los recursos convencionales y mitigar las amenazas
relacionadas con fluctuaciones en los precios de los combustibles o preocupaciones
ambientales; aprovechar las fortalezas existentes para diversificar las fuentes de energia y
promover practicas sostenibles puede garantizar una mayor estabilidad operativa en el largo
plazo.

En conjunto, el aprovechamiento de las fortalezas de la organizacion se traduce en una
mayor flexibilidad estratégica para abordar tanto las oportunidades como las amenazas que
puedan surgir en su entorno empresarial.

Las lecciones extraidas del analisis CAME (Corregir, Aprovechar, Afrontar, y Explotar)
ofrecen una perspectiva integral y profunda de la posicion actual de la organizacion,
considerando tanto factores internos como externos; esta comprensién enriquecida facilita la
toma de decisiones fundamentadas y estratégicas, permitiendo la optimizacion del rendimiento
de la organizacion, la explotacion de oportunidades latentes y la mitigacion de posibles riesgos.
En Ultima instancia, el objetivo central es alcanzar un crecimiento sostenible y consolidar una
ventaja competitiva sélida en el mercado, lo que es esencial para mantener la relevancia y la
prosperidad a largo plazo en un entorno empresarial en constante cambio y evolucion.

4.2. Herramientas y modelos mas adecuadas para la elaboracion e implementacion de la
estrategia empresarial en ASOPRODISPI

En el ambito empresarial actual, la optimizacion de recursos y la implementacion de

estrategias efectivas son pilares fundamentales para alcanzar el éxito y la sostenibilidad a largo
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plazo. En este apartado, se explica detenidamente las herramientas de planeacion y estrategias
competitivas gue mejor se ajustan al entorno de desarrollo interno de la asociacién.

Al profundizar en estas herramientas y estrategias, se busca proporcionar una
comprension de cémo la asociacién puede lograr una posicién concreta en el mercado con

constante evolucion y como pueden aplicarse de manera practica en el contexto actual.

4.2.1. Herramientas de planeacion

Una de las herramientas utilizadas para la ejecuciéon del plan estratégico de
ASOPRODISPI es el modelo Canvas, ejecutado mediante la aplicacion de un taller participativo
con los miembros administrativos y del consejo de la asociacion en su conjunto.

El modelo fue seleccionado debido a que proporciona una serie de beneficios
significativos para el desarrollo y gestion exitosa de la empresa, entre ellas se puede mencionar
la vision holistica de todos los aspectos esenciales en una sola pagina, lo que facilita la
comprension de cémo encajan las diferentes partes del negocio y como estas interactian entre
si.

Dicha herramienta al ser visual y concisa hace que pueda ser compartida facilmente con
miembros de la asociacion, inversores, socios y cualquier otro interesado, lo que ayuda a
transmitir de manera clara y efectiva la estructura y direccion del negocio.

Por otra parte, el modelo Canvas al ser una herramienta flexible permite realizar
cambios y ajustes a medida que evoluciona la asociacion o cambian las condiciones del
mercado, por tanto, es permitido probar diferentes escenarios y estrategias para anticipar
desafios futuros; junto con ello, al analizar cada uno de los componentes se podran tomar
decisiones mas informadas, aumentando asi las posibilidades de éxito al minimizar riesgos y

maximizar las oportunidades; de ahi que la eleccion de esta herramienta permitié mantener el
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enfogque en aquellos aspectos relevantes de la empresa, lo que condujo a una gestién mas
eficiente y a un crecimiento sostenible. A continuacion, se presenta en la figura 13 el modelo

Canvas de la Asociacion Productora del Distrito de Pilas de Buenos Aires.
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Figura 13

Modelo Canvas ASOPRODISPI

SOCIOS CLAVE

Productores de frijoles
de la zona
Autoridades locales y
gobierno
Instituciones
financieras
Compradores y
mercado

Ministerio de
agricultura y
ganaderia

Consejo Nacional de
Produccién (CNP)
Empresas
comercializadoras
Ministerio de
economia, industria y
comercio

ACTIVIDADES CLAVE

Procesamiento, limpieza,
empaquetado y
etiquetado de los frijoles.
Implementacién de
controles de calidad
Gestiéon administrativa y
financiera

Investigaciény
desarrrollo
Cumplimiento normativo

RECURSOS CLAVE

Acceso a semillas de
frijoles de alta calidad
Instalaciones de
procesamiento
Conocimientos técnicos
Red de distribucién
Recursos financieros
Conocimiento en
regulaciones
alimentarias

PROPUESTA DE VALOR

Suministro de
frijoles frescos de
alta calidad
Procesos de
produccion
sostenibles y
respetuosos con el
medio ambiente
Contribucion al
apoyo a la
agricultura localy a
la economia de la
comunidad
Cumplimiento de
estandares
rigurosos de
seguridad
alimentaria en
todas las etapas de
produccién y
distribucién.

RELACION CON CLIENTES

e Comunicacion
directa y eficiente

 Fomento de la
retroalimentacién
constante por parte
de los clientes

= Soporte continuo
post venta

= Ventas directas a
consumidores a
través de mercados
locales.

« Acuerdos de
distribucién con
empresas
mayoristas de
alimentos.

SEGMENTO DE CLIENTES

e Consumidores
finales que
compran frijoles en
tiendas locales y
mercados.

= Mayoristas y
distribuidores de
alimentos.

« Productores locales
de la zona de
Buenos Aires, Pérez
Zeledo6n y aledafios.

ESTRUCTURA DE COSTOS

= Costos de produccién

= Costos post cosecha

« Costos administrativos
« Costos financieros

FUENTE DE INGRESOS

= Venta directa de frijoles a mayoristas y compradores
(principal fuente de ingresos)
= Venta de frijoles en diferentes formatos, a granel y

empacados

Financiamiento por parte de organismos gubernamentales
que apoyen las iniciativas agricolas

= Colaboraciones y alianzas estratégicas

« Costos de capacitacién y desarrollo -
 Costos de infraestructura y equipamiento

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion.
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El modelo Canvas realizado a la Asociacion de Productores del Distrito de Pilas de
Buenos Aires, es una herramienta visual utilizada para describir, analizar y mejorar el modelo de
negocio con el que cuentan actualmente; este lienzo dividido en diferentes secciones
representa cada uno de los componentes claves del negocio, lo que ayuda a la organizacion a
comprender cémo generan valor.

Entre los aspectos considerados en la propuesta de valor se identificaron aquellas
caracteristicas beneficiosas que hacen a la asociacion atractiva en comparacion con los
principales competidores, principalmente los de la zona, ya que dicho cantdn se caracteriza por
la cantidad de productores del grano; ademas, mediante la segmentacion de clientes se logré
identificar los diferentes grupos interesados en el producto y con ello adaptar la estrategia y
enfoque para lograr satisfacer las necesidades especificas de los segmentos. Por otra parte, al
considerar cdémo interactdan con los clientes se logra el disefio de estrategias de relacibn mas
efectivas.

Al analizar los canales de distribucién se planifica como realizar la comercializacion de
frijoles de manera eficiente y mediante la identificacion de fuentes de ingresos se reconocio las
diversas formas en que se generan los ingresos en la asociacion.

Por parte de los recursos y actividades clave, esto permitié identificar aquellas
consideradas esenciales y necesarios para la produccién y comercializacion del grano. En este
modelo se consideraron, ademas, aquellas alianzas y colaboraciones estratégicas que podran
beneficiar a la asociacion de productores y socios. Finalmente, en cuanto a la estructura de
costos, se gestionaron cuéles eran de relevancia durante el proceso productivo, desde los
costos operativos hasta la distribucion y comercializacion.

Por tanto, con esta herramienta se permite probar diferentes ideas y escenarios para

innovar y adaptar el modelo econémico a medida que evoluciona el mercado de frijoles,
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brindando claridad y estructura a la asociacion, permitiéndole comprender mejor el modelo de
negocios al identificar oportunidades de mejora, lo que conlleva a toma de decisiones

informadas para el crecimiento y éxito del negocio a largo plazo.

4.2.2. Estrategias competitivas

Partiendo del concepto de enfoque y estrategias genéricas de Porter, luego de las
interacciones llevadas a cabo entre los desarrolladores del presente trabajo y la Asociacion de
productores del distrito de Pilas, se considera conveniente utilizar la estrategia genérica de
“bajo costo”.

Dicha decision se toma luego de valorar varias ideas propuestas por ambas partes, en la
cual se determina que la mas factible es la de minimizar los costos, para lograr mayor eficiencia
y efectividad, y aumentar asi sus ganancias, también luego de considerar que la estrategia de
diferenciacion podria ser contraproducente y no generar los ingresos suficientes, para
contrarrestar el costo extra que supone crear estrategias que diferencien a la asociacion de las
demas empresas u organizaciones.

Mientras que, por su parte, la estrategia de bajo costo no solo significa disminuir el
monto econdmico de produccion, sino que a su vez se vera beneficiada la parte operativa a
través de procesos mas 4giles y un mejor rendimiento de los recursos disponibles.

Una de las estrategias planteadas para este objetivo es el de la estandarizacion y
documentacion de los procedimientos de las diferentes areas de la empresa para aumentar la
efectividad de estos, esto ayudara a la efectividad en la ejecucion de las tareas y los procesos
del dia a dia. Sin embargo, uno de los aspectos criticos para reducir costos se centra en el

combustible empleado; en este sentido, se emplea la estrategia de adoptar combustibles
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alternativos como una manera clave que no solo reduce los gastos, sino que también mejora la
eficiencia operativa de manera significativa

Ahora bien, estas estrategias deben crear no solo valor para la empresa, sino que deben
representar aspectos positivos para los clientes también, ya que ellos son quienes adquieren el
producto, y es por esta razon que se plantea la estrategia de utilizar procesos agiles de logistica
para promover contratos de negociacion a largo plazo con los proveedores de insumo, el utilizar
estos para planificar y gestionar las entregas de los insumos, asegurara la disponibilidad
oportuna de los mismos para los procesos productivos de la asociacion.

Los clientes se veran beneficiados mediante el cumplimiento continuo y estable de los
plazos de entrega, evitando asi demoras en la venta. De igual manera, contar con el
eguipamiento e infraestructura adecuados, ayudara a reducir tiempos en el proceso productivo,
facilitando el flujo, eliminando cuellos de botella y haciendo un mejor rendimiento de los
recursos disponibles, esto de la misma forma favorecera a los clientes a través de la
disponibilidad del producto.

4.3. Acciones orientadas a reducir costos, aumentar ingresos y maximizar la rentabilidad
de ASOPRODISPI

En el presente apartado se describe aquellas acciones que buscar optimizar la
rentabilidad de la Asociacién de Productores del distrito de Pilas, adaptadas cada una de ellas a
la naturaleza y contexto especifico de la asociacion, tomando en consideracion elementos tales
como la industria, el tamafio, recursos disponibles y metas a largo plazo; lo anterior a través de
un enfoque integral y estratégico que permita lograr un equilibrio entre la reduccion de costos y

aumento de ingresos para asi maximizar la rentabilidad.
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4.3.1. Costos

En lo que respecta al apartado de costos, se debe enfocar en cédmo lograr una
disminucion de estos para maximizar las ganancias y obtener el mayor provecho a las ventas.
Usando como referencia el plan operativo elaborado por y para ASOPRODISPI proyectado al
2025, una de las areas donde se pueden minimizar costos es mediante la estandarizacion y
documentacion de los procedimientos de los diferentes sectores de la asociacion, esto con el fin
de aumentar la eficiencia y efectividad en la ejecucion de las tareas y los procesos. Un objetivo
de la estrategia mencionada anteriormente es el de garantizar que los procesos sean agiles y
funcionales para un mejor control al momento de la venta del grano, esto se podra lograr
mediante manuales de operacién que regulen el proceso de recepcion y manejo del producto,
entre otras actividades.

Un apartado importante dentro de los costos de produccién de la asociaciéon es el de
combustibles, es un recurso indispensable para las maquinas utilizadas por ASOPRODISPI
para llevar a cabo sus tareas, sin embargo, esto no quiere decir que no se puedan minimizar
costos dentro de este sector, ya que como se plantea en el plan operativo existen diferentes
tipos de combustibles llamados o conocidos mejormente como combustibles alternativos, la
idea detras de esta estrategia es la de identificar y evaluar las diferentes alternativas de
combustible utilizado en los procesos de produccion, con el fin de optar por el que represente
un menor costo e insumos para la asociacion.

De forma especifica, una meta la cual plantea esta estrategia es la de realizar el método
del secado del frijol mediante un sistema mas econémico y eficiente a la vez, en este caso se

considera el gas como combustible alternativo.
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4.3.2. Ingresos

En lo referente a los ingresos de ASOPRODSPI, en su mayoria son provenientes de la
venta de granos a comercios locales en la zona sur del pais, si bien uno de los principales
objetivos como organizacién es incrementar los ingresos, se deben analizar diferentes
estrategias para lograrlo.

Plantear un aspecto diferenciador en el producto ofrecido es una de las ideas que se
pueden considerar, apoyandose en el objetivo planteado en el plan operativo que abarca
aspectos sobre desarrollo de estrategias de mercado, las cuales permitan establecer
propuestas de valor en los productos, asi como también considerar la alternativa de exportaciéon
del producto a diferentes paises, teniendo en cuenta la relacién costo y ganancia, con el fin de
incrementar la cartera de clientes y asi mismo incrementar ingresos.

Por otra parte, se plantea el incremento de la oferta de productos, ya sea modificando el
producto final del grano, vendiendo frijol empacado entero o molido, incluir nuevos productos
provenientes de los productores locales como maiz, Aiampi y el café, logrando de esta manera

ingresar a nuevos mercados.

4.3.3. Rentabilidad

El objetivo de toda empresa (organizacién, asociacion, etc.) es lograr mejorar su
rentabilidad afio con afio, esto debido a que se ve reflejado directamente en las ganancias
netas. La rentabilidad se logra al disminuir costos y gastos y aumentar los ingresos en la mayor
medida posible, sin afectar por supuesto su productividad.

Como se menciona anteriormente en los apartados de ingresos y de costos,

ASOPRODISPI puede tomar medidas y realizar actividades que la lleven a tener una mejor
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rentabilidad. Se valoran actividades como la exportacién para aumentar la cartera de clientes, el
uso de combustibles alternativos para disminuir los costos en la produccion y aumentar su
eficiencia, esto por el ambito econdmico, pero también se considera el contar con equipamiento
y maquinaria actualizada para lograr una mejor rentabilidad y fluidez en la parte operativa.

Habiendo recalcado las acciones sobre costos e ingresos, es importante también tomar
la rentabilidad desde un ambito mas general para la asociacion, se debe entender que para
lograr este objetivo se abarcan distintas areas, iniciando por la planificacién y gestion, donde se
puede mencionar la planificacion estratégica, esto se refiere a establecer metas claras a corto y
a largo plazo, la gestion del presupuesto también es una parte fundamental, establecer un
presupuesto detallado de los diferentes costos ayudara a controlar los gastos y optimizar los
ingresos, asi como un registro y seguimiento de las actividades del producto.

Parte relevante de la asociacién es por supuesto el producto, produccién y agronomia,
los cuales influyen directamente en los ingresos y ademas también tiene un significado en el
nombre de la asociacion, ya que la calidad del producto es fundamental.

El manejo del suelo, el control de plagas y enfermedades, asi como la optimizacion del
riego son tres de las tantas actividades que hay dentro de este apartado, mantener la salud del
suelo, ayudara a mejorar la productividad, el control de plagas reducira la pérdida de cultivos y
minimizara los costos de tratamiento, y la utilizacion de técnicas de riego eficientes disminuira el
desperdicio de agua y optimizara el crecimiento de los frijoles.

Como se puede observar, son practicas que luego de aplicadas afectaran directamente
la rentabilidad de la asociacién, principalmente en una disminucion de costos.

Sin embargo, no basta solo con mantener las buenas practicas ya mencionadas,
también existe el &rea de innovacion y formacion, la cual es la responsable de seguir creando

nuevas técnicas para mejorar la rentabilidad en el futuro, tareas como la de investigacion, la
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cual se basa en mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado y las Ultimas
practicas agricolas puede marcar una diferencia en la eficiencia y la calidad.

Asi como la formacién del personal, una capacitacion continua es indispensable para
mejorar las habilidades en la produccion, manejo y comercializacién de los frijoles.

4.4. Procesos administrativos que considerar para obtener resultados satisfactorios en la
implementacion de una estrategia empresarial para ASOPRODISPI

La ejecucion exitosa de una estrategia empresarial es una tarea que va mas alla de la
formulacion de ideas innovadoras y la definicion de objetivos ambiciosos, implica una cuidadosa
planificacion y una gestion de los procesos administrativos para garantizar que la estrategia se
traduzca en resultados reales.

En el caso de ASOPRODISPI, la implementacién efectiva de una estrategia empresarial
requiere la atencion meticulosa a una serie de procesos administrativos clave. Estos procesos
no solo abarcan aspectos internos de la organizacion, sino que también estan vinculados con la
coordinacion de recursos, la comunicacion efectiva y la adaptacién constante.

En este apartado, se explorara en detalle los procesos administrativos y operativos
fundamentales que deben ser considerados para asegurar el éxito en la implementacién de la
estrategia empresarial de ASOPRODISPI. Desde la asignacion eficiente de roles y
responsabilidades hasta el monitoreo continuo del progreso, se examinara cOmo estos
procesos desempefian un papel crucial en la transformacion de la estrategia en logros

concretos y en la consecucion de los objetivos planteados por la organizacion.

4.4.1. Procesos administrativos

En una organizacion, los procesos administrativos son de gran relevancia para la

implementacidn de nuevas estrategias empresariales, debido a que estos cumplen funciones de
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guia y control para el desarrollo de las diferentes actividades por realizar para el cumplimiento
eficiente de los objetivos, logrando ademas un uso adecuado de los recursos disponibles.

La estandarizacion de documentos administrativos es un aspecto importante y por
fortalecer dentro de ASOPRODISPI, contar con registros que sean de facil interpretacion y
certera, ayuda a agilizar la distribucién de la informacion importante, yendo de la mano con la
implementacién de nuevas tecnologias, tales como sistemas abiertos a nivel organizacional que
permitan a los administrativos tener accesos directos a los datos necesarios segun su area, ya
sea en gestion de cobros y pagos, tramites legales como polizas, patentes y demas permisos
necesarios para llevar a cabo la actividad, reduciendo tiempos y aumentando la productividad.
Un ejemplo de un sistema de este tipo es el Dropbox u OneDrive, que son espacios de trabajo
que permite almacenar y compartir archivos relevantes de manera simultanea en diferentes
equipos informaticos, como computadoras, teléfonos inteligentes y “tablets”.

Elaborar un manual descriptivo de puestos y manual de procedimientos para las
actividades; si bien ASOPRODISPI es una organizacion con una cantidad pequefia de puestos,
es recomendable tener por escrito cada una de las actividades que forman parte de cada cargo,
en donde se detallen las funciones y responsabilidades que implica cada uno, agregando
también un organigrama de la empresa, que funcione como guia en las relaciones jerarquicas y
de mando de la asociacion. En el anexo 7.1y 7.2 se puede observar un ejemplo de guia a la
asociacion.

Implementar un plan de capacitacion que se adapte a los recursos y necesidades de las
diferentes areas de la asociacion, brindando formaciones de manera continua, en periodos
determinados, para mantener el personal actualizado con respecto a nuevas tecnologias,
procesos e informacion referente al mercado en el que se encuentran, debido a que el mundo

se encuentra en un cambio continuo.
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4.4.2. Procesos operativos

Los procesos operativos son los encargados de mejorar el desempefio organizacional,
logrando que todos los pasos relacionados con el &rea productiva se lleven a cabo de manera
eficiente, desde el ingreso del insumo hasta la entrega del producto final, con el objetivo de
lograr la satisfaccion del cliente, reducir tiempos y aumentar las utilidades.

Optimizar el proceso de compra y venta conlleva multiples ventajas para la organizacion.
En primer lugar, acelera las transacciones, lo que ahorra tiempo y crea un factor de preferencia
entre los clientes al proporcionar una experiencia diferenciadora. Ademas, la elaboracién de
contratos que permiten la planificacién de los periodos de recoleccion y entrega de productos e
insumos fomenta la confiabilidad y la credibilidad, fortaleciendo las relaciones comerciales.

Un aspecto adicional para tener en cuenta es la incorporacién de un nuevo equipo de
secado y empaque del grano, con la finalidad de aumentar el tiempo de trabajo efectivo. Esta
transicion de un proceso menos manual a uno mas automatizado se traduce en un aumento
significativo de la eficiencia en la produccion.

4.5, Estrategia empresarial basada en las perspectivas estratégicas con los respectivos
indicadores de desempefio para ASOPRODISPI

Las estrategias empresariales van més alla de planes establecidos para el crecimiento
de la empresa, son metas que se desean cumplir de manera correcta para el bienestar de esta
y de las personas involucradas en el desarrollo de esta. El analisis de la informacion
recolectada para la propuesta de estrategia empresarial en ASOPRODISPI se lleva a cabo por
medio de diferentes puntos de vista con el fin de brindar un analisis mas concreto y certero de
los datos, se abarca perspectiva de aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes,

finanzas, clientes y sus indicadores de desempefio.
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4.5.1. Perspectiva aprendizaje y crecimiento

La estrategia empresarial basada en la perspectiva de aprendizaje y crecimiento parte
de tres objetivos, los cuales se basan en el reforzamiento de conocimientos tecnolégicos, uso
de herramientas por parte de los cuerpos directivos para un mejor desemperio de su labor vy el
desarrollo de un sistema informético que permita el cumplimiento de los objetivos de la
asociacion de una manera mas agil y oportuna.

Para el desarrollo del mismo se plantean estrategias especificas tales como el
fortalecimiento y conocimiento tecnoldgico por parte de los colaboradores de ASOPRODISPI,
para asi lograr enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades en un mundo cada vez
mas digitalizado; estrategias de capacitacion para desarrollar las habilidades y el conocimiento
de los empleados de la organizacion; y adquirir una base de datos para un acceso facil y seguro
a la informacion de la empresa, a fin de mejorar la eficiencia y la toma de decisiones.

Cabe destacar que para lograr obtener una medida cuantificable y objetiva se hace uso
de indicadores de desempefio, como el uso de herramientas tecnoldgicas la cual proporciona
informacién valiosa sobre la eficacia y el alcance de la herramienta en el entorno en el que se
esta utilizando; la tasa de desempefio que mide el impacto de programas de capacitacion
aplicados en el rendimiento de los empleados y la adquisicion de nuevas habilidades; calidad
de los datos, misma que evalla la exactitud, confiabilidad, integridad y coherencia de los datos
almacenados en el sistema. Y finalmente el nivel de disponibilidad el cual evalua el rendimiento
y la eficiencia de sistemas y equipos.

Algunas de las actividades y herramientas empleadas para el logro de los objetivos
planteados son la ejecucion de capacitaciones, charlas en finanzas sanas, constantes

reuniones donde se estableceran los roles de cada miembro de junta directiva, solicitud de
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informacién a los clientes y proveedores, ejecucién de estadisticas de compra y venta para

control de clientes y proveedores.

4.5.2. Perspectiva procesos internos

Por parte de la perspectiva de procesos internos para la elaboracién de estrategias se
llevan a cabo por medio de cuatro objetivos estratégicos que toman en cuenta el analisis
situacional de la organizacion, en este enfoque se toma en consideracion todos aquellos
procesos que se ven relacionados tanto en la parte productiva como administrativa, debido a
gue para un funcionamiento eficiente todos los procesos deben estar debidamente coordinados.

La primera de las estrategias planteadas se basa en la estandarizacion y documentacion
de cada proceso llevado a cabo en la respectiva area (administrativa, venta o compra del grano,
cobros, facturacién, almacenamiento, etc.), con el fin de aumentar la efectividad a la hora de
llevar a cabo la ejecucion de cada una de las tareas, para que la venta de grano sea agil y
funcional a la organizacion y los compradores.

Optar por la implementacion de combustibles alternos en el proceso productivo es la
estrategia que tiene como objetivo minimizar costos e insumos, asi como también reducir el
impacto ambiental ocasionado en el secado del frijol, sin embargo, para lograr esto se tiene que
llevar a cabo una serie de actividades como la capacitacion del personal e instalar un nuevo
sistema, yendo de la mano con la siguiente estrategia planteada, la cual se enfoca en el
eguipamiento y una infraestructura que permita aumentar la eficiencia de los procesos, con la
finalidad de reducir los cuellos de botella, facilitar el flujo de trabajo y mayor aprovechamiento

de los recursos con los que cuenta ASOPRODISPI.
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Como ultima estrategia, se propone utilizar procesos agiles de al plantear contratos de
negociacioén a largo plazo con los proveedores de insumos, con el propésito de contar con un
abastecimiento oportuno de los recursos necesarios para la productividad.

Cabe destacar que, como indicadores de desempefio, se han establecido los manuales
aplicados y el tiempo efectivo en cada proceso y la calidad de estos, las herramientas nuevas
que permitan facilitar la venta, minimice tiempos y costos.

Para el cumplimiento de las estrategias anteriormente mencionadas es necesario llevar
a cabo el uso de herramientas y actividades como elaboracion de documentos, capacitaciones
de personal, aperturas de lineas de créditos y modificacion de la infraestructura ya existente en

la planta de la asociacion.

4.5.3. Perspectiva clientes

La perspectiva de clientes es de suma importancia para cualquier organizacién, debido a
que no se puede sobrevivir en el mercado sin ellos, por lo tanto, es crucial que dentro de la
estrategia empresarial se propongan estrategias y objetivos para mejorar esta area.

En la estrategia planteada para ASOPRODISPI se pueden encontrar tres estrategias
con tres objetivos a lograr, iniciando por crear un posicionamiento de marca en la mente de las
personas, no solo para los clientes actuales, sino también para el mercado o el publico meta, el
objetivo de este planteamiento es el de desarrollar estrategias de mercado, que permitan
establecer propuestas de valor agregado Unicas, con el fin de establecer relaciones comerciales
duraderas y solidas asi como también la innovacion de los productos.

La segunda estrategia descrita es la de brindar un servicio de calidad, tanto en el
producto como en la atencion a los clientes y proveedores, estableciendo una linea de

comunicacion abierta. Con esta estrategia se busca el establecer un servicio de calidad, para
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asi generar una fidelizacion con los clientes y productores, llevada a cabo mediante la escucha
de sus necesidades.

Por ultimo, dentro de la perspectiva de clientes se propone la elaboracién de estrategias
en venta y negociaciones con compradores de mediana y gran escala, el objetivo de dicho
planteamiento es el de crear diferentes estrategias de venta que permitan la negociacion
basada en las caracteristicas de los diferentes clientes de la asociacion, con el propdsito de

incrementar los ingresos y obtener mayores beneficios.

4.5.4. Perspectiva finanzas

En cuanto a la estrategia empresarial basada en la perspectiva financiera, se planearon
tres objetivos enfocados en el logro de una sostenibilidad operativa- financiera de la asociacién,
el establecimiento de responsabilidades especificas para el seguimiento de mercados y el
aseguramiento de la disponibilidad de recursos financieros en ASOPRODISPI.

En consonancia con lo expuesto anteriormente, se disefiaron una serie de estrategias
para alcanzar estos objetivos. En primer lugar, se busca establecer una sostenibilidad financiera
que permita una gestion equilibrada y eficiente de los recursos econémicos a lo largo del
tiempo, esto implica satisfacer las necesidades actuales sin poner en riesgo la capacidad de
cubrir las necesidades futuras. Otra estrategia crucial radica en el seguimiento constante de los
mercados y la aplicacion de herramientas de analisis técnico para identificar tendencias y
patrones que sefialan movimientos futuros de precios, este enfoque se combina con un analisis
exhaustivo del mercado en el que se opera. Adicionalmente, se pretende asegurar una fuente
de fondeo estable, previamente evaluando las opciones disponibles y considerando aspectos

como tasas de interés, plazos de pago, costos asociados y condiciones.
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Para medir cuantitativamente estos objetivos se utilizan indicadores financieros tales
como el margen de utilidad, el cual proporciond informacién sobre la eficiencia con la que la
empresa convierte sus ingresos en ganancias; la variacion porcentual de precios, ya que
permitié comparar cambios en los precios de bienes y servicios a lo largo del tiempo, lo que
resulta valioso para la planificacion financiera y el anlisis econémico. Y la tasa de cobertura de
los gastos operativos, dicha métrica proporciond informacion sobre la salud financiera y la
eficiencia de la empresa en términos de sus operaciones diarias.

El desarrollo de estos objetivos se elabora mediante diversas actividades y herramientas
para el logro y cumplimiento de este, entre ellas se puede destacar la solicitud de préstamos,
adquisicion de contactos estratégicos y manteniendo de una reserva econémica para meses sin

actividad productiva.

4.5.5. Indicadores de desempefio

Cada una de las perspectivas previamente mencionadas utilizaron distintos indicadores
de desempefio a fin de medir y evaluar el rendimiento y eficacia de la organizacion, de acuerdo
con las distintas perspectivas que lo conforman como Asociacion productora de frijoles. Dichos
indicadores permiten realizar un seguimiento de los resultados, identificando areas de mejora 'y
llevando a cabo de manera mas efectiva la toma de decisiones informadas para el logro de los
distintos objetivos estratégicos que se plantearon.

Los indicadores de desempefio tomaron en consideracion a nivel general elementos
como el grado de satisfaccion, competencias especificas, conocimientos técnicos y formacion,
entre otros, los cuales durante la ejecucion del plan se instrumentalizé por medio de trabajo de
campo gracias al aporte del personal de la asociacion, tanto, personal administrativo y

operativo, como socios y miembros de la junta directiva.
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Cabe destacar que multiples fueron los indicadores de desempefio tomados en
consideracién, sin embargo, para efectos del presente apartado se mencionan Unicamente
aquellos mas generales, ya que los considerados relevantes segun el area se mencionaron en
cada una de las perspectivas, estos indicadores se seleccionaron de acuerdo con los objetivos
especificos de la organizacion y de la informacién que se deseaba monitorear para tomar

decisiones efectivas y fomentar la mejora continua.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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En el siguiente capitulo se presentan las conclusiones obtenidas a partir de los
resultados derivados del trabajo de investigacion realizado, para lo cual se tomé en
consideraciéon cada uno de los objetivos planteados para la ejecucion del estudio.

Seguidamente, se presentan algunas recomendaciones de acuerdo con el trabajo elaborado.

5.1. Conclusiones

Con fundamento en los resultados obtenidos en la investigacion realizada, para la
propuesta de estrategia empresarial a partir de un analisis administrativo integral del modelo de
negocios de ASOPRODISPI se detallan las siguientes conclusiones:

El realizar un diagndstico empresarial en la organizacion fue uno de los aspectos de
mayor importancia a la hora de realizar la estrategia empresarial, ya que se muestra un
panorama mas claro de la situacion de las operaciones que realiza la asociaciéon, permitiendo
hacer propuestas mas certeras y mejor adaptadas a las necesidades de ASOPRODISPI en sus
distintas areas; el analisis PESTEL ha arrojado una perspicaz vision de las perspectivas de
crecimiento y direccion, sirviendo como la base esencial para la elaboracién del analisis FODA.
La sinergia de estos dos enfoques, que abarcan tanto los aspectos internos como externos de
la organizacion, ha sido de vital importancia en la formulacién de las estrategias formuladas.

En el estudio de las caracteristicas de una organizacién, se emplean herramientas
apropiadas con el fin de identificar instrumentos de planificacion que se ajusten de manera
satisfactoria para alcanzar la implementacion eficiente de estrategias y el cumplimiento de
objetivos. Entre estas herramientas destaca el modelo Canvas, reconocido por su flexibilidad y
capacidad para proporcionar una vision holistica de facil comprension. Este modelo aborda de
manera integrada diversos aspectos, facilitando asi la gestion empresarial y la toma de

decisiones estratégicas.
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Dentro del contexto de la propuesta de acciones dirigidas a la reduccion de costos, el
aumento de ingresos y la maximizacion de la rentabilidad, se evalué minuciosamente la
industria a la que pertenece la asociacion, asi como otros aspectos cruciales; el objetivo es
alcanzar un equilibrio beneficioso para la organizacién a través de la estandarizacion de
procesos en diversas areas, lo que resulta en reduccion del tiempo y aumento de la eficiencia.
Ademas, se ha explorado la busqueda de fuentes de combustibles alternativos en el proceso
productivo y se ha trabajado en la diversificacion de la gama de productos ofrecidos.

La determinacion de los procesos administrativos adecuados tales como la
estandarizacién de documentos administrativos, la implementacion de tecnologias como
Dropbox u OneDrive, la elaboracion de un manual descriptivo de puestos y manual de
procedimientos para las actividades, asi como la implementacion de un plan de capacitacion fue
esencial para la integracion de todos los aspectos de la estrategia en las operaciones diarias de
la asociacion, dicha sucesion se eligié segun la alineacion de los objetivos y valores de la
organizacion, para asi garantizar coherencia en las acciones realizadas, por tanto, fue
necesario tomar en cuenta la definicion de los objetivos, la asignacién de recursos y el
establecimiento de plazos realistas para garantizar que la estrategia se viera traducida en
acciones concretas. La seleccién e implementacion adecuada de estos procesos es
fundamental para lograr resultados satisfactorios en la implementacion de la estrategia, de ahi
que deban estar disefiados para respaldar cada una de las etapas de la ejecucion.

La estrategia empresarial basada en las perspectivas estratégicas para ASOPRODISPI
se presenta de manera completa al considerar los multiples enfoques, ya que esto asegura una
atencion clara y especifica de los aspectos cruciales para el éxito de la asociacion. Al incluir las
diferentes dimensiones estratégicas refleja una compresion profunda de como estas areas

interconectadas contribuyen al logro de los objetivos generales; ademas la capacidad de
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medirlas con indicadores concretos aumenta las posibilidades de crecimiento por parte de la
empresa. Pese a lo anterior, cabe destacar que la implementacion exitosa va a depender de
una ejecucion efectiva, una comunicacion clara y el compromiso continuo por parte de

miembros de la junta directiva, personal operativo y administrativo, asi como todos aquellos

involucrados con la organizacion.

5.2. Recomendaciones

De acuerdo con las conclusiones anteriormente planteadas, se brinda una serie de
recomendaciones a considerar por parte de las personas involucradas de manera directa con la
gestion administrativa y estratégica de ASOPRODISPI, asi como también por parte de la
Universidad Nacional de Costa Rica.

Se recomienda a la Administracion y Junta Directiva de Asociacion de Productores del
Distrito de Pilas, mantenerse informado de las diferentes alianzas o tratados que realiza el pais
con otras naciones, si bien estas pueden tener repercusiones positivas y negativas para la
organizacion, se debe estudiar para lograr el mayor beneficio.

Al establecer un proceso de seguimiento continuo y detallado de los gastos operativos y
administrativos se identifican las areas especificas en las que sea posible implementar medidas
de reduccion de costos. La supervisién constante de estos gastos brinda una ventaja adicional
al proporcionar la capacidad de detectar tendencias y patrones que pueden sugerir
oportunidades para optimizar la eficiencia y, en Gltima instancia, mejorar la rentabilidad de la
organizacion.

Dentro del ambito de la gestion empresarial y la formulacién de estrategias, existen
diversas herramientas disponibles para su aplicacion, entre ellas, se propone la utilizacion del
modelo Canvas, el cual abarca una amplia gama de aspectos, incluyendo elementos sociales,

actividades clave, propuesta de valor, segmento de clientes, canales de distribucion, estructura
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de costos e ingresos. Su aplicacion en conjunto con la estrategia de "bajo costo" de Porter, que
se centra en la reduccion de costos y el aumento de las ganancias, puede resultar
especialmente efectiva. Por lo tanto, se sugiere la consideracion cuidadosa de esta
combinacién de herramientas como parte integral de la gestion empresarial y la formulacion de
estrategias.

Con el objetivo de reducir costos y aumentar los ingresos, se recomienda a
ASOPRODISPI desarrollar e implementar estrategias enfocadas en la expansion de su oferta 'y
la creacion de una propuesta de valor solida para sus productos. Esto no solo fomentara la
fidelizacion de los consumidores existentes, sino que también abrir4 nuevas oportunidades en
mercados adicionales, lo que beneficiara a la organizacién al ampliar su base de clientes
potenciales.

En una organizacion, la identificacién de procesos administrativos desempefia un papel
fundamental cuando se busca implementar nuevas estrategias. En este sentido, se sugiere que
ASOPRODISPI cree un sistema de registro de documentos oficiales que sea facil de entender y
gue tenga como objetivo agilizar los procesos y proteger informacién valiosa relacionada con
las actividades de los diferentes departamentos; esto proporcionara a la administracién un
recurso informativo e historico de respaldo para la asociaciéon. Ademas, se recomienda la
implementacion de tecnologias informaticas avanzadas, como sistemas de red abierta, que
permitan a los colaboradores acceder a los datos de manera oportuna y eficiente. De esta
manera, se facilitara la gestion de informacion en toda la organizacion.

Se propone la ejecucion de estrategias basadas en perspectivas de aprendizaje y
crecimiento, procesos internaos, clientes y finanzas; en donde se abarcan estrategias que van
desde el reforzamiento de conocimientos tecnoldgicos al personal por medio de capacitaciones,

maximizar la eficiencia de los recursos disponibles en el &rea financiera y operativa, propuestas

132



de valor agregado a los productos ofrecidos y negociaciones con los clientes, implementar
herramientas que permitan analizar el comportamiento del precio del grano en el mercado
nacional e internacional. Cabe destacar que la implementacién exitosa va a depender de una
ejecucioén efectiva, una comunicacion clara y el compromiso continuo por parte de miembros de
la junta directiva, personal operativo y administrativo, asi como todos aquellos involucrados con

la organizacion.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE ESTRATEGIA EMPRESARIAL
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6.1. Descripcién general de la empresa u organizacion

En este capitulo se desarrollan aspectos generales e historia de la Asociaciéon de
Productores del Distrito de Pilas de Buenos Aires, cabe destacar que esta es una empresa que
se dedica a la comercializacién de granos como los frijoles y el maiz, ademas de apoyar a
diferentes productores de la zona, generando apoyo econémico para que estos puedan llevar a
cabo la actividad productiva de manera satisfactoria y asi mismo generar ingresos para el

sustento diario de sus familias.

6.1.1. Resefia histérica de la organizacion

La asociacion se establecio el 13 de mayo de 2014, con veintisiete socios fundadores y
un equipo organizativo compuesto por una persona en el area de planta y administracion, junto
con otro colaborador enfocado en ventas. Esta iniciativa surgié en respuesta a la necesidad de
un grupo de agricultores de la regién de unirse y colaborar en la comercializaciéon de granos
basicos, especificamente maiz y frijol.

Ademas de esto, se tenia el propdésito de buscar conjuntamente condiciones mas
favorables para la financiacion de insumos, mejorar las condiciones crediticias para los
productores y reducir los costos, con el objetivo de mitigar los altos gastos de produccién. El
enfoque primordial de esta union empresarial era lograr la sostenibilidad a largo plazo.

Si bien, al inicio de la creacién de ASOPRODISPI existieron muchos obstaculos como la
falta de infraestructura adecuada, el poco equipo requerido y escaso capital de trabajo,
actualmente esta asociacion ha crecido considerablemente desde sus inicios.

Al 2023 la empresa ha tenido mejoras y ampliacion en la planta, se cre6 una oficina
administrativa, asi como una bodega de almacenamiento, ademas se cuenta con un mayor

eguipamiento y recurso humano, este Ultimo esta formado con tres colaboradores en planta y
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dos en el area administrativa los cuales laboran de forma permanente, y en temporada de
cosecha se realiza la contratacién de 24 personas mas para labores de seleccion de frijoles en

la planta.

6.1.2. Actividad productiva principal

La Asociacion de Productores del Distrito de Pilas, como parte de su actividad
econdmica, realiza las actividades de acopio, secado, limpieza y comercializacion de grano
(frijol y maiz). Junto con ello, por medio de una linea de crédito con Coopeagri R.L., logra dar
opciones de financiamiento para la adquisicién de insumos agricolas a productores (as) de maiz
y frijol. Mediante el Programa de Abastecimiento Institucional (PAl), obtiene una cuota de
entrega de producto, la cual trabajan en apoyo con la Asociacion de Productores Comunidades
Unidas en Veracruz (Asopro Veracruz) en la linea de frijol empacado, ya que utilizan la marca

de "Frijoles Veracruz", ademas de la venta a granel también realizada al PAI.

6.1.3. Fines de la organizacién

De manera general, algunos de los fines que la organizacién pretende alcanzar son:
a. Gestionar el mejoramiento social, cultural, educativo y productivo de los productores
asociados, asi como la creacion de servicios sociales y comunales.
b. Promover un mejor mercado de los productos generados por los asociados.
c. Incrementar la produccion mediante divulgacion de técnicas mas adecuadas.
d. Fomentar entre sus asociados el espiritu de ayuda mutua en el orden social, cultural y

productivo.
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6.1.4. Area geografica donde opera

El area geogréfica donde opera la asociacion se encuentra en el cantén de Buenos
Aires, provincia de Puntarenas, especificamente dentro del distrito de Pilas. Este distrito cuenta
con una poblacion de 1.756 habitantes, segun datos del INEC en 2021. Esta area es una de las
zonas rurales del pais, cuyas actividades principales son la ganaderia y la agricultura, en gran
parte debido a las condiciones climaticas calidas que los habitantes de la zona han aprendido a
aprovechar.

El distrito de Pilas se encuentra a una distancia de un poco mas de dos horas en
automovil desde el centro de San Isidro del General, por lo que esto puede dificultar la fluidez
de venta del producto si se quiere realizar directamente dentro de la zona industrial, sin
embargo, en cuanto a comunicacion, el area donde opera y se ubica la asociacién cuenta con
servicio de internet estable por lo que facilita la comunicacién son los grupos de interés tanto
internos como externos, ademas de ayudar a la hora de realizar pagos y solicitudes mediante el
sistema en linea.

6.2. Marco Estratégico

Para los miembros de ASOPRODISPI el marco estratégico significa una guia sélida que

les permitird avanzar de manera efectiva hacia sus objetivos a largo plazo, por tanto, la misma

toma en consideracion los siguientes aspectos:

6.2.1. Mision:

“Mejorar las condiciones econémicas y sociales de los productores locales, a través del

apoyo al cultivo, procesamiento y comercializacién sostenible de frijoles en la region.”
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6.2.2. Vision:

“Convertirnos en una asociacion lider en el sector de la produccion y comercializacion de
frijoles de alta calidad, diversificar su oferta de productos y servicios, y establecer alianzas
estratégicas para promover el desarrollo sostenible del sector y fortalecer su
posicién en el mercado.”

Algunos de los valores incorporados en la cultura de la asociacién que guian las acciones y
decisiones, ayudandoles a mantener una imagen positiva y a alcanzar el éxito tanto en el
ambito econémico como social son:

e Calidad: Nos comprometemos con la produccién de frijoles de alta calidad, asegurando

que cumplan con los estandares y requisitos de los clientes.

e Sostenibilidad: Enfoque en préacticas agricolas sostenibles y respetuosas con el medio
ambiente para mantener la productividad a largo plazo y preservar los recursos
naturales.

¢ Responsabilidad social: Nos preocupamos por el bienestar de los trabajadores,
comunidades locales y la sociedad en general, garantizando condiciones de trabajo
justas y apoyando el desarrollo local.

¢ Innovacion: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar los procesos de
produccion, tecnologias agricolas y practicas para mantenerse competitivos en el
mercado.

e Orientacion al cliente: Priorizamos la satisfaccion de los clientes y respondemos a sus
necesidades de manera efectiva y proactiva.

o Eficiencia: Buscamos la optimizacidén de recursos y procesos para mejorar la

productividad y reducir costos, sin comprometer la calidad del producto.
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6.3. Grupos de interés y propuesta de valor
La esencia de la propuesta de valor se basa en los beneficios que los grupos
mencionados en la figura 14 obtienen al estar vinculados con ASOPRODISPI. Comenzando

los asociados, su principal ventaja radica en la confianza que les brinda el hecho de formar

con

parte de una asociacién local ampliamente reconocida por la calidad y el profesionalismo con

los que gestionan el trabajo, lo que les permite obtener beneficios significativos tanto en
términos econdémicos como sociales.

Para los consumidores, la asociacién puede significar un sello de calidad y de que el
producto recibido se tratdé con el mejor proceso posible. De igual manera, para los
intermediarios, el sentido de confianza, calidad y seguridad de que se esta adquiriendo un
producto que cumple con las regulaciones establecidas para distribuirse es de suma
importancia para empresas u organizaciones especializadas en la intermediacion.

Figura 14
Grupos de interés

MNIWVEL DE INTERES
Stakeholders (Internos) Stakeholders (extermos)
Aszociados de la organizscion Pal
Administrar de cerca Azopro VWeracruz Walmart
Drganizecionss de economia
Legado Romasa 54 social (CAC Los Chiles, La Palmarsa,

etc)

Maguila Lama v Empacsedors

Duko 5.4 (zona noree ) o

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI
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6.4. Objetivos Estratégicos

Los obijetivos estratégicos alineados con la vision y mision de la organizacion seran clave para

el éxito en el cumplimiento de la estrategia global de la empresa, el que estos estén formulados

bajo el modelo del cuadro de mando integral permite el uso de indicadores de desempefio para

medir el progreso en su cumplimiento y facilitar la toma de decisiones informadas.

Perspectiva financiera ASOPRODISPI

Las tablas 9, 10 y 11 presentan los objetivos estratégicos de la perspectiva operativa

financiera.

Tabla 9

Perspectiva financiera PF-01

Perspectiva

Financiera

PF-01. Lograr una sostenibilidad operativa-financiera en la Asociacion de

Objetivo

Productores del Distrito de Pilas
Descripcion Contar con sostenibilidad financiera por parte de ASOPRODISPI

Lograr una sostenibilidad operativa financiera de un 80 % para el periodo de
Resultado

junio 2024.

Responsable del

objetivo

Erny Bermudez

Indicador

Margen de utilidad=Utilidad neta/ingresos totales

Nota: Elaboracion propia con informacién obtenida de ASOPRODISPI
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Tabla 10

Perspectiva financiera PF-02

Perspectiva

Financiera

Objetivo

PF-02. Establecer responsabilidades especificas para el seguimiento continuo de los
mercados relevantes para la asociacion y la identificacion de patrones y tendencias

en los precios de los productos y servicios que la organizacién comercializa.

Descripcion

Seguimiento de los mercados y utilizacion de herramientas de andlisis técnico para

identificar las tendencias y patrones que indican movimientos futuros de precios.

Resultado

Monitoreo y seguimiento constante de los precios en mercados internacionales

Responsable

del objetivo

Alexis BermuUdez

Indicador

Variacion porcentual de precios= [(Precio Actual - Precio Anterior) / Precio Anterior] *

100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 11

Perspectiva financiera PF-03

Perspectiva

Financiera

PF-03. Asegurar la disponibilidad de recursos financieros de manera constante y

Objetivo confiable para satisfacer las necesidades financieras a largo plazo y que permitan
cubrir los gastos y costos asociados
Descripcién Contar con una estable fuente de fondeo
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Continuacioén tabla 11

Resultado

Lograr un 80% de estabilidad econémica para cubrir gastos operativos de la

empresa para julio 2024

Responsable del

objetivo

Erny Bermudez

Indicador

Tasa de cobertura de los gastos operativos

= (Ingresos de la Fuente de Fondeo Estable / Gastos Operativos) * 100

Nota: Elaboracién propia con informacién obtenida de ASOPRODISPI

Perspectiva clientes ASOPRODISPI

Las tablas 12,13 y 14 presentan los objetivos estratégicos de la perspectiva operativa

clientes.

Tabla 12

Perspectiva clientes PC-01

Perspectiva

Clientes

PC-01. Desarrollar estrategias de mercado, que permitan establecer propuestas de

Objetivo valor agregado Unicas estableciendo relaciones comerciales duraderas y sélidas,

asi como también la innovacién de productos.

Crear un posicionamiento de marca en la mente de las personas, tanto los clientes
Descripcién

actuales como en el mercado meta

Posicionar y dar a conocer la marca a nivel local y regional en un 90 % de los
Resultado

mercados para mayo 2025
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Continuacioén tabla 12

Responsable del

objetivo

Personal administrativo Asoprodispi

Indicador

indice de satisfaccion del cliente= N.° de clientes satisfechos/ N.° de clientes

encuestados) *100

Tasa de retencion del cliente= ((N.° de clientes al final del periodo - N.° de clientes

adquiridos durante el periodo) / N.° de clientes al inicio del periodo) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 13

Perspectiva clientes PC-02

Perspectiva

Clientes

Objetivo

PC-02. Establecer normas de calidad en el servicio ofrecido con el fin de crear
la fidelizacion de clientes y productores de la asociacién, escuchando las

necesidades de estos y por ende aumentando la cartera de clientes.

Descripcién

Brindar un servicio de calidad, tanto en los productos como en la atencién a
clientes y proveedores de la asociacion, estableciendo una linea de

comunicacion abierta.

Resultado

Lograr un nivel de satisfaccion del proveedor y cliente para crear fidelidad y

confianza de ambos partes.

143



Continuacioén tabla 13

Responsables del
Alexis Bermidez, Andrés Bermidez, Erny Bermudez
objetivo

indice de quejas=N° de Quejas /N° total de clientes o transacciones) x 100

Indicador - i . .
Indice de recomendacion=es) x 100 N° de clientes que recomendarian la

empresa / N° total de encuestado s) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 14

Perspectiva clientes PC-03

Perspectiva Clientes

PC-03. Crear diferentes estrategias en ventas, que permitan la negociacion
Objetivo basada las caracteristicas de los diferentes clientes de la asociacién, con el fin

de incrementar los ingresos y obtener mayores beneficios.

Elaboracion de estrategias en ventas y negociaciones con compradores de
Descripcién
mediana y gran escala.

Garantizar la inocuidad del producto para lograr aumentar los volimenes de
Resultado
ventas y clientes en el mercado.

Responsables del
Alexis Bermidez, Andrés Bermidez, Erny Bermudez
objetivo
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Continuacioén tabla 14

Margen de beneficio por cliente (Ingresos totales - Costos totales) / N° total de
Indicador
clientes.

Nota: Elaboracién propia con informacién obtenida de ASOPRODISPI

Perspectiva procesos ASOPRODISPI
Las tablas 15, 16, 17 y 18 presentan los objetivos estratégicos de la perspectiva

operativa procesos.

Tabla 15

Perspectiva procesos PP-01

Perspectiva Procesos.

PP-01. Aumentar la eficiencia y la efectividad en la ejecucion de las tareas y

Objetivo

procesos.

Estandarizacion y documentacion de los procedimientos de diferentes areas de
Descripcion

la empresa para aumentar la efectividad de estos.

Garantizar procesos que sean agiles y funcionales para un mejor control de la
Resultado

venta grano.

Responsable del
Andrés Bermudez
objetivo

Porcentaje de procedimientos documentados= (NUmero de procedimientos
Indicador
documentados/Total de procedimientos existentes) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacién obtenida de ASOPRODISPI
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Tabla 16

Perspectiva procesos PP-02

Perspectiva

Procesos.

PP-02. Identificar y evaluar las diferentes alternativas de combustible utilizado en

Objetivo los procesos de produccién de la empresa, con el fin de optar por el que
represente un menor costo e insumos para la asociacion.

Descripcion Optar por la implementacion de combustibles alternos para la produccion.
Realizar el método es secado de frijol mediante un sistema mas econémico y

Resultado

eficiente (gas).

objetivo

Responsables del

Alexis Bermudez, Andrés Bermudez, Erny Bermudez

Indicador

Disponibilidad y acceso (Cantidad de combustibles alternativos / Cantidad total de

combustibles) * 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 17

Perspectiva procesos PP-03

Perspectiva

Procesos.

Objetivo

PP-03. Utilizar herramientas y procesos de logistica agiles, para planificar y gestionar las
entregas de los insumos, asegurando la disponibilidad oportuna de los mismos para los

procesos productivos de la organizacion.
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Continuacioén tabla 17

Descripcién

Utilizar procesos agiles de logistica para plantear contratos de negociacién a

largo plazo con los proveedores de insumo.

Resultado

Lograr ofrecer lineas de crédito con variedad de insumos agricolas y precios

competitivos.

Responsables del

Alexis Bermudez y Erny Bermuldez

objetivo
Cumplimiento de plazos de entrega= (N° de pedidos entregados a tiempo / N°
total de pedidos) x 100
Tiempo de reabastecimiento=Fecha de recepcion del pedido - Fecha de
Indicador

realizacion del pedido

Nivel actual de automatizacion= (N° de Tareas Automatiza das / N° Total de

Tareas) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 18

Perspectiva procesos PP-04

Perspectiva

Procesos.

Objetivo

PP-04. Optimizar los procesos y reducir los tiempos de produccién mediante la
eliminacion de cuellos de botella, facilitacion del flujo de trabajo y rendimiento de los

recursos disponibles.
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Continuacioén tabla 18

Contar con el equipamiento e infraestructura adecuado que permita generar
Descripcién
mayor eficiencia operativa y productiva.

Contar con un espacio que tenga con las condiciones adecuadas para el
Resultado
empaque de frijol.

Responsable del
Junta Directiva.
objetivo

indice de disponibilidad y funcionamiento= (Tiempo disponible y funcionando /
Indicador
Tiempo total) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Perspectiva aprendizaje y crecimiento ASOPRODISPI

Las tablas 19, 20 y 21 presentan los objetivos estratégicos de la perspectiva operativa

procesos.

Tabla 19

Aprendizaje y crecimiento PAC-01

Perspectiva | Aprendizaje y crecimiento.

PAC-01. Reforzar los conocimientos tecnoldgicos de las personas colaboradoras y
Objetivo clientes de la asociacion, con el fin de incrementar la eficiencia en los procesos de

gestion empresarial y con ello reducir tiempos de espera.
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Continuacioén tabla 19

Fortalecer las bases y conocimiento tecnolégicos de manera continua de las

Descripcién personas relacionadas directamente con ASOPRODIPI, que permita mejorar la
gestién organizacional.
Lograr que nuestros sistemas de recibo, pago de granos y venta de insumos sean
Resultado

mas agiles y actualizados.

Responsable del

objetivo

Erny Bermudez

Indicador

Uso de herramienta s tecnoldgicas= (N° de usuarios que utilizan la herramienta /

N° Total de Usuarios) x 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 20

Aprendizaje y crecimiento PAC-02

Perspectiva | Aprendizaje y crecimiento

Objetivo

PAC-02. Brindarles a los cuerpos directivos algunas herramientas necesarias para

desempefiar de manera efectiva sus roles y responsabilidades en la organizacion.

Descripcion | Elaborar una estrategia de capacitacion para los cuerpos directivos de ASOPRODISPI

Resultado Garantizar el buen funcionamiento de la Asociacién de Productores de distrito de Pilas
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Continuacioén tabla 20

Responsable del
Junta Directiva
objetivo

Tasa de mejora en el desempefio=Desempefio después de la capacitacion -
Indicador Desempefio antes de la capacitacion) / Desempefio antes de la capacitacion) *

100

Nota: Elaboracién propia con informacién obtenida de ASOPRODISPI

Tabla 21

Aprendizaje y crecimiento PAC-03

Perspectiva Aprendizaje y crecimiento

PAC-03. Desarrollar un sistema informético con los datos necesarios de la cartera
Objetivo de clientes, que permita el cumplimiento de los objetivos de la asociacién de una

manera mas agil y segura.

Contar con base de datos que permita tener un acceso facil y seguro a la
Descripcion
informacion de la asociacion.

Resultado Generar una base de datos con la informacién de nuestros clientes y proveedores.

Responsable del
Erny Bermudez
objetivo

Calidad de los datos= (Datos correctos / Datos totales) * 100

. Nivel de disponibilidad= Tiempo de funcionamiento / (Tiempo de funcionamiento +
Indicador

Tiempo de inactividad)) * 100

Nota: Elaboracion propia con informacion obtenida de ASOPRODISPI
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6.5. Mapa Estratégico

Con el fin de visualizar y comunicar la estrategia de manera clara y concisa se presenta
a continuacioén de forma grafica los objetivos estratégicos deseados para alcanzar la vision de la

organizacion.
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Figura 15
BSC ASOPRODISPI

Visién de ASOPRODISPI

““Convertirse en una asociacion lider en el sector de la produccion y comercializacion de frijoles de alta calidad, diversificar su oferta de productos y
servicios, y establecer alianzas estratégicas para promover el desarrollo sostenible del sector y fortalecer su posicidén en el mercado.”
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indican movimientos futuros de precios

Crear un posicionamiento

Brindar un servicio de calidad, tanto en

Elaboracion de estrategias
de marca en la mente de los productos como en la atencion a en ventas y negociaciones
las personas, tanto los clientes y proveedores de la con compradores de
clientes actuales como en asociacion, estableciendo una linea de mediana y gran escala
el mercado comunicacion abierta

Proceso Proceso Proceso Proceso

Estandarizacion y
documentacion de
los procedimientos
de diferentes areas
de la empresa para
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implementacion para plantear infraestructura
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alternos para la negociacion a permita generar

produccién largo plazo con
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ASOPRODISPI

Nota: Elaboracion propia con base en informacion obtenida de la asociacion
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6.6. Metas

Conforme a la metodologia del BSC planteada, se presentan las metas para cada uno

de los objetivos, asi como el porcentaje de cumplimiento esperado conforme a cada afio.

6.6.1. Perspectiva operativa financiera

La tabla 22 representa las metas para los objetivos estratégicos de la perspectiva

operativa financiera.

Tabla 22

Objetivos estratégico financiero

Objetivo estratégico Indicador Meta
0,
OF.1-Lograr una sostenibilidad operativa-financiera en la Asociacion de | Margen de 2023 | 70%
Productores del Distrito de Pilas utilidad 2024 | 80%
OF.2-Establecer responsabilidades especificas para el seguimiento 2023 | 80%
Variacion
continuo de los mercados relevantes para la asociacion y la
porcentual de
identificaciéon de patrones y tendencias en los precios de los productos _ 2024 | 90%
precios
y servicios que la organizacién comercializa
OF.3-Asegurar la disponibilidad de recursos financieros de manera Tasa de cobertura | 2023 | 70%
constante y confiable para satisfacer las necesidades financieras a de los gastos
0,
largo plazo y que permitan cubrir los gastos y costos asociados operativos 2024 | 80%

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion
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6.6.2. Perspectiva operativa clientes

La tabla 23 presenta las metas para los objetivos estratégicos de la perspectiva

operativa clientes.
Tabla 23

Objetivos estratégico clientes

Objetivo estratégico Indicador Meta
indice de 2023 | 75%
OC.1-Desarrollar estrategias de mercado, que permitan establecer satisfaccion del
0,
propuestas de valor agregado Unicas estableciendo relaciones cliente 2024 | 85%
comerciales duraderas y sélidas, asi como también la innovacién de
productos Tasa de retencién 2025 | 90%
del cliente
OC.2-Establecer normas de calidad en el servicio ofrecido con el fin indice de quejas 2023 | 85%
de crear la fidelizacion de clientes y productores de la asociacion,
. indice de
escuchando las necesidades de estos y por ende aumentando la 2024 | 95%
cartera de clientes recomendacion
OC.3-Crear diferentes estrategias en ventas, que permitan la 2023 | 80%
Margen de
negociacion basada las caracteristicas de los diferentes clientes de la
beneficio por
asociacion, con el fin de incrementar los ingresos y obtener mayores _ 2024 | 90%
cliente
beneficios

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion
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6.2.3. Perspectiva operativa procesos

La tabla 24 presenta las metas para los objetivos estratégicos de la perspectiva
operativa de procesos.
Tabla 24

Objetivos estratégico procesos

Objetivo estratégico Indicador Meta
Porcentaje de 2023 | 90%
OP.1-Aumentar la eficiencia y la efectividad en la ejecucion de las
procedimientos
tareas y procesos 2024 1 99%
documentados
OP.2-Identificar y evaluar las diferentes alternativas de combustible
2023 | 80%
utilizado en los procesos de produccion de la empresa, con el fin de Disponibilidad y °
optar por el que represente un menor costo e insumos para la acceso
N 2024 | 90%
asociacion
Cumplimiento de
OP.3-Utilizar herramientas y procesos de logistica agiles, para plazos de entrega
. . . . 2023 | 75%
planificar y gestionar las entregas de los insumos, asegurando la Tiempo de
disponibilidad oportuna de los mismos para los procesos productivos | reabastecimiento
de la organizacion Nivel actual de
o 2024 | 85%
automatizacion
OP.4-Optimizar los procesos y reducir los tiempos de produccién Indice de 2023 | 80%
mediante la eliminacion de cuellos de botella, facilitacién del flujo de | disponibilidad y
trabajo y rendimiento de los recursos disponibles funcionamiento 2024 87%

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion
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6.2.4. Perspectiva operativa de aprendizaje y crecimiento

La tabla 25 presenta las metas para los objetivos estratégicos de la perspectiva

operativa de aprendizaje y crecimiento.
Tabla 25

Obijetivos estratégico aprendizaje y crecimiento

Obijetivo estratégico Indicador Meta
OAC.1-Reforzar los conocimientos tecnol6gicos de las personas
Uso de 2023 | 80%
colaboradoras y clientes de la asociacion, con el fin de incrementar la
herramientas
eficiencia en los procesos de gestion empresarial y con ello reducir
tecnologicas 0
tiempos de espera 20241 95%
OAC.2-Brindarles a los cuerpos directivos algunas herramientas _ 2023 | 85%
Tasa de mejora en
necesarias para desempefar de manera efectiva sus roles y
el desempefio
responsabilidades en la organizacion 2024 | 95%
Calidad de los
OAC.1-Desarrollar un sistema informatico con los datos necesarios de datos 2023 | 75%
la cartera de clientes, que permita el cumplimiento de los objetivos de
N PP Nivel de
la asociacion de una manera mas agil y segura
_ - 2024 | 85%
disponibilidad

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion

6.7. Iniciativas estratégicas

Por medio de las iniciativas estratégicas se pretende llevar a cabo el cumplimiento de los

objetivos estratégicos planteados. Estas se basan en una serie de actividades en funcién del
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cumplimiento de metas, con fechas de inicio y fin, de acuerdo con los recursos disponibles y

establecidos por la asociacion previamente.

Tabla 26

Perspectiva financiera PF-01

Perspectiva

Financiera

Iniciativa

PF-01: Préstamo, capital de trabajo Banco Popular

Fodemipimes

Responsable

Erny Bermudez

Fecha de inicio de propuesta

Setiembre, 2023

Fecha de finalizacién de

propuesta

Junio, 2024

Presupuesto

¢80.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacién obtenida de la asociacion

Tabla 27

Perspectiva financiera PF-02

Perspectiva

Financiera

Iniciativa

PF-02: Llamadas telefénicas a clientes, funcionarios de gobierno,

contactos que tengan conocimiento del tema.

Responsable

Alexis Bermudez
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Continuacioén tabla 28

Fecha de inicio de Junio, 2023
propuesta

Fecha de finalizaciéon de Marzo, 2024
propuesta

Presupuesto ¢50.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion

Tabla 29

Perspectiva financiera PF-03

Perspectiva

Financiera

Iniciativa

PF-03: Mantener una reserva econémica que cubra las necesidades

operativas de la empresa durante los meses con y sin actividad productiva.

Responsable

Erny Bermudez

Fecha de inicio de

Julio, 2023
propuesta
Fecha de finalizacién

Julio, 2024
de propuesta
Presupuesto ¢20.000.000

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion
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Tabla 30

Perspectiva clientes PC-01

Perspectiva Clientes

PC-01: Contactar cadenas de supermercados para ofrecer los productos.
Publicidad en redes sociales y medios de comunicacion regionales.

Patrocinio de actividades comunales. Patrocinio en uniformes deportivos en

Iniciativa
equipos organizados de la region. Contactar y establecer negociacion con las
cadenas de supermercados que cubran mayor territorio en la zona para la
distribucion de nuestra marca

Responsable Personal Administrativo ASOPRODISPI

Fecha de inicio de

Mayo, 2022
propuesta
Fecha de finalizacion

Mayo, 2025
de propuesta
Presupuesto ¢20.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion
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Tabla 31

Perspectiva clientes PC-02

Perspectiva

Clientes

Iniciativa

PC-02: Acompafiamiento y vivitas a campo. Capacitaciones en tema agricola

y buenas practicas administrativas.

Apertura a oportunidad de proyectos grupales he individuales.

Actividades recreativas donde participe las

Responsable

Alexis Bermidez, Andrés Bermldez, Erny Bermudez

Fecha de inicio de

Marzo, 2023
propuesta
Fecha de finalizacién

Marzo, 2024
de propuesta
Presupuesto ¢1.500.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion

Tabla 32

Perspectiva clientes PC-03

Perspectiva

Clientes

Iniciativa

PC-03: Reuniones con nuevos clientes.

Responsable

Alexis Bermidez, Andrés Bermidez, Erny Bermudez

160




Continuacioén tabla 31

Fecha de inicio de propuesta | Marzo, 2023

Fecha de finalizacién de
Marzo, 2024
propuesta

Presupuesto ¢2.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.

Tabla 33

Perspectiva procesos PP-01

Perspectiva Procesos
Iniciativa PC-01: Realizar manuales para recepcién, manejo y de producto
Responsable Andrés Bermudez

Fecha de inicio de propuesta | Enero, 2023

Fecha de finalizaciéon de
Enero, 2024
propuesta

Presupuesto ¢100.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion
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Tabla 34

Perspectiva clientes PP-02

Perspectiva Procesos

PC-02: Capacitar nuestro personal para lograr implementar el nuevo
Iniciativa
sistema de secado.

Responsable Alexis Bermidez, Andrés Bermuldez, Erny Bermidez

Fecha de inicio de propuesta | Julio, 2023

Fecha de finalizacién de
Julio, 2024
propuesta

Presupuesto ¢2.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.

Tabla 35

Perspectiva procesos PP-03

Perspectiva Procesos

PC-03: Apertura de una linea de crédito mas amplia para colocar
Iniciativa
nuevos créditos

Responsable Alexis Bermudez, Andrés Bermudez, Erny Bermudez

Fecha de inicio de
Agosto, 2023
propuesta
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Continuacioén tabla 34

Fecha de finalizaciéon de

propuesta

Agosto, 2024

Presupuesto

¢10.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.

Tabla 36

Perspectiva procesos PF-04

Perspectiva

Procesos

Iniciativa

PC-04: Construccion de bodega para almacenamiento y linea de

empagque de frijol

Responsable

Junta Directiva

Fecha de inicio de propuesta

Agosto, 2023

Fecha de finalizaciéon de

propuesta

Agosto, 2024

Presupuesto

¢10.000.000

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion.
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Tabla 37

Perspectiva procesos PAC-01

Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento

PAC-01: Capacitaciones a colaboradores clientes y al personal operativo
Iniciativa
para un manejo mas eficiente del sistema de facturacion (punto de venta)

Responsable Erny Bermudez

Fecha de inicio de

Enero, 2023
propuesta
Fecha de finalizacién

Enero, 2024
de propuesta
Presupuesto ¢1.000.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.

Tabla 38

Perspectiva procesos PAC-02

Perspectiva | Aprendizaje y Crecimiento

PAC-02: Capacitaciones, charlas en finanzas sanas, constantes reuniones donde se
Iniciativa
estableceran los roles de cada miembro de junta directiva.
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Continuacioén tabla 37

Responsable Junta Directiva
Fecha de inicio de propuesta | Enero, 2023
Fecha de finalizacion de

Enero, 2024
propuesta
Presupuesto ¢200.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.

Tabla 39

Perspectiva procesos PAC-03

Perspectiva

Aprendizaje y Crecimiento

Iniciativa

PAC-03: Solicitar informacion personal a clientes y proveedores.
Realizar estadisticas de compra y venta para control de clientes y

proveedores.

Responsable

Erny Bermudez

Fecha de inicio de propuesta

Agosto, 2023

Fecha de finalizaciéon de

propuesta

Agosto, 2024

Presupuesto

¢200.000

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.
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Plan Operativo

En el presente apartado se muestra la tabla resumen del plan operativo realizado a la
Asociacién de productores del distrito de Pilas de Buenos Aires, se incluyen los principales
objetivos estratégicos por alcanzar, acciones especificas para llevarlos a cabo, indicadores de

éxito, periodo de ejecucidn entre otros.

166



Tabla 40

Plan operativo financiero ASOPRODISPI

Plan operativo financiero

precios de los
productos y
servicios que la
organizacion
comercializa

Estrategia Objetivo Indicado| Férmula |Meta Actividades Fecha | Fecha |presypuesto |Responsable
r deinicio final (s)
Lograr una
Contar con sostenibilidad . Lograr una Préstamo, capital
sostenibilidad operativa-financiera |Margen Ut|t||d/gd sostenibilidad de trabajo Banco . Erny
financiera por parte | en la Asociacion de  [deutilidad nefln?res operativa Popular sep-23 - jun-24 080.000.000 |germidez
deASOPRODISPI Productores del oS fotales ltinanciera de un  [Fodemipimes.
Distrito de Pilas 80 %
- Establecer
Seguimiento d_e_ Ios_ . responsabilidades
mercados y utilizacién especificas para el
gﬁ;g;atrgg?éis ifa seguimiento Llamadas
dentificar [as P continuo de los [(Precio Monitoreo y te_lefonlcas a iun-23 mar-24 £50.000 A|eXIS,
; mercados ... JActual - I clientes, Bermuldez
endencias y patrones | o jeyantes para la Variacion o, o o seguimiento funcionarios de
que _|nc_j|can asociacion y la porcentua Anterior) / con;tante de los Jobierno, contactos
mOV{mlentos futuros de identificacion de Ide . Precio precios en que tengan
precios. patrones y precios xnterior] = [1ercados conocimiento del
tendencias en los 100 internacionales. tema.
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Continuacioén tabla 39

Contar con una
estable fuente de
fondeo

Asegurar la
disponibilidad de
recursos financieros
de manera
constantey confiable
para satisfacer las
necesidades
financieras a largo
plazoy que
permitancubrir los
gastos y costos
asociados

Tasa de
cobertura
delos
gastos
operativos

(Ingresos
de la
Fuente de
Fondeo
Estable /
Gastos
Operativos
)
*100

Lograr un 80%
de estabilidad
econdmica para
cubrir gastos
operativos de la
empresa

Mantener una
reserva
econdémicaque
cubra las
necesidades
operativas de la
empresa durante
los meses cony
sinactividad
productiva.

jul-23

jul-24

¢20.000.000

Erny
Bermudez

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacion
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Tabla 41

Plan operativo clientes ASOPRODISPI

Plan operativo clientes

territorio en la zona
para la distribucién de
nuestra marca

Estrategia Objetivo Indicador | Formula | Meta Actividades Fec.h:f\ . F(?cha Presupuesto Responsable
deinicio| final (s)
Contactar cadenas
de supermercados
N.° de para ofrecer nuestro
clientes proo!us:to.
satisfechos/ Puphmdad en rgdes
N.° de somale; y rﬂedlos de
clientes comunicacion
Desarro!lar encuestado reglona!e'_s.
estrategias de s) *100 Patrocinio de
mercado, que ((N.° de actividades
permitan clientes al comunales.
Crear un establecer indice de | final del Posicionar y Patrocinio en
posicionamiento de | Propuestas de satisfaccion | periodo - | dar aconocer la uniformes
marca en la mente | valor agregado del cliente | N.©de marca a nivel | deportivos en
de las personas, unicas Tasa de clientes local y regional | €quipos may-22 | may-25 [¢20.000.000 |pgrsonal
tanto losclientes estableciendo retencion | adquiridos | €N un 90 organizados de la administrativo
actuales como en el | relaciones del cliente | durante el % de los region. ASOPRODIS
mercado meta comerciales periodo) / mercado Contactar y P
duraderas y N.C de s. establecer
sélidas, asi como clientes al negociacioén con las
también la inicio del cadenas de
innovacioén de periodo) x supermercados que
productos 100 cubran mayor
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Continuacioén tabla 40

Acompafiamiento

N.° de yvivitas a campo.
Quejas Capacitaciones en

Establecer normas IN.° total tema agricola y
Brindar un servicio de |d€ calidad en el de clientes _ buenas practicas
calidad, tanto en los | S€rvicio ofrecido conf 0 Lograr un nivel de | 5gminjstrativas.
productos como en la el fin de crear la Indice de transaccio |satisfaccion del
atencion a clientes y | fidelizacion de quejas nes) x 100 [Proveedory Apertura a
proveedores de la clientes y Indice de N.° de gllen_tepara crear [ oportunidad de mar--23  |mar-24 ¢1,500.000
asociacion. productores de la  [recomendac|clientes  [fidelidad y proyectos Alexis
estableciendouna |&sociacion, 1on que confianza de grupaleshe Bermidez,
lineade comunicacion |€Scuchando las recomenda [ambos pates. individuales. Andrés
abierta necesidades de rfan la Bermudez,

estosy por ende empresa / Actividades Erny

aumentando la N.° total de recreativas Bermudez

cartera de clientes, encuestado dondeparticipe

s) x 100 las familias.

Crear diferentes

estrategias en

ventas, que Garantizar |

; arantizar la

Elaboracion de permitania (Ingresos | . ;

. iacién basad inocuidad del Alexis
estrategias en ventas |N€gociacion basada | pargen totales - duct Bermuidez
ynegociaciones con |1as caracteristicas | ge Costos | Producto para Reuniones con Andrés
compradores de de los diferentes beneficio | totales) / lograr ’aumentar nuevos mar--23 |mar-24 ¢2,000.000 Bordes
mediana y gran clientes de la por cliente | N.° total los volimenes de | - glientes. '

iaci6 - ventas y clientes Erny
escala asociacion, con el declientes ’
Bermudez

fin de incrementar
los ingresos y
obtener mayores
beneficios

enel mercado,

Nota: Elaboracion propia con base en informacién obtenida de la asociacion.
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Tabla 42

Plan operativo procesos ASOPRODISPI

Plan operativo procesos

menorcosto e
insumos parala

asociacion

Fecha Fecha Responsable
Estrategia Objetivo Indicador | Foérmula | Meta Actividades de inicio final Presupuesto (s)
(Namero
de
] procedimie )
Estandarizacion y lAumentar la Porcentaje  |nios Garantizar .
documentacion de los |eficiencia y la de dimiont documenta groce:%o? que  [Realizar manuales
imi i rocedimien eandgiles i6 $
p.roced|m|e,ntos de e_fectw@ad enla p dos / Total o g I y para recepcion, ene-23 | ene-24 |¢100.000 Andr,es
diferentes &reas de la |ejecucién de las 0S de UnC|0'."a es para [manejo Y de Bermudez
empresa para tareas y procesos documentad procedimie [Un mejor control  |producto
aumentar la 0s ntos de la venta grano
efectividadde estos existentes)
x 100
Identificar y evaluar
las diferentes .
alternativas de ((jiantldad
m ibl . |Realizar el . :
con bustible combustibl |~ Capacitar nuestro Alexis
Optar por la utilizadoen los metodoes secado Bermudez
) o Disponibilid |€S . . personal para ,
implementacion de procesos de p . de frijol mediante . . . Andrés
. . ad alternativos . . lograr implementar| jul-23 jul-24  1¢2,000.000
combustibles alternos |produccion de la y . un sistema mas . Bermudez
L ) acceso / Cantidad L el nuevo sistema ,
para la produccién empresa, con el fin econémico y E
total de - de secado, my
de optar por el que combustibl eficiente (gas) Bermuldez
represente un
epresente u es) * 100
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Continuacioén tabla 41

Utilizar procesos agiles
de logistica para
plantear contratos de
negociacién a largo
plazo con los
proveedores de
insumos

Utilizar herramientas
y procesos de
logistica agiles, para
planificar y gestionar
las entregas de los
insumos, asegurando
la disponibilidad
oportuna de los
mismos para los
procesos productivos
de la organizacién

Cumplimient
o de plazos
de entrega
Tiempo de
reabastecimi
ento

Nivel actual
de
automatizaci
6n

(N.2 de
pedidos
entregados
a tiempo /
N.2 total
de
pedidos) x
100

Fecha de
recepcion
del pedido -
Fecha de
realizacidn
del pedido
(N.2 de
Tareas
Automatiza
das/ N.2
Total de
Tareas) x
100

Lograr ofrecer
lineas de crédito
con variedad de
insumos agricolas
y precios
competitivos,

Apertura de una
linea de crédito
masamplia para
colocarnuevos
créditos.

Qgo-23

ago-24

¢10,000.000

Alexis
Bermudez, Erny
Bermudez
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Continuacioén tabla 41

Contar con el
equipamiento e
infraestructura
adecuado que permita
generar mayor
eficiencia operativa y
productiva

Optimizar los
procesos y reducir
los tiempos de
produccion mediante
la eliminacién de
cuellos de botella,
facilitacién del flujo
de trabajoy
rendimiento de los
recursos disponibles

indice de
disponibilida
dy
funcionamie
nto

(Tiempo
disponible y
funcionand
o / Tiempo
total) x 100

Contar con un
espacio que
cuentecon las
condiciones
adecuadas para el
empaque de frijol

Construccion de
bodega para
almacenamiento y
linea de empaque
de frijol

go-23

ago-24

¢10,000.000

Junta Directiva

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.
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Tabla 43

Plan operativo aprendizaje y crecimiento ASOPRODISPI

Plan operativo aprendizaje y crecimiento

Estrategia Objetivo Indicador | Férmula | Meta Actividades Fec.h? . F(?cha Presupuesto Responsable
deinicio| final (s)
Reforzar los Capacitaciones a
conocimientos colaboradores
Fortalecer las basesy | tecnolégicos de las (N.2 de clientesy
conocimiento personas usuarios Lograr que Al personal
tecnoldgicos de manera| colaboradoras y Uso de que utilizan | nuestros sistemas | operativo para un
continua de las clientes de la herramienta la de recibo, pago |manejo mas
personas relacionadas | asociacidn, con el fin Herramient | de granos y venta | eficiente del ene-23 ene-24 |¢1,000.000 Erny Bermudez
directamente con de incrementar la :ecnolégicas a/N.2 de insumos sean |sistema de
ASOPRODIPI, que eficiencia en los Total de mas agiles y facturacion (punto
permita mejorar la procesos de gestion Usuarios) x | actualizados. de venta)
gestion organizacional | empresarial y con 100

ello reducir tiempos

de espera
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Continuacioén tabla 42

Elaborar una estrategia
de capacitacion para los
cuerpos directivos de
ASOPRODISPI

Brindarles a los
cuerpos directivos
algunas
herramientas
necesarias para
desempefiar de
manera efectiva sus
rolesy
responsabilidades en
la organizacidn

Tasa de
mejora en el
desempefio

Desempeiio
después de
la
capacitacio
n-
Desempefio
antes de la
capacitacio
n)/
Desempefio
antes de la
capacitacio
n) * 100

Garantizar el buen
funcionamiento
de la Asociacion
de productores de
distrito de Pilas

Capacitaciones,
charlas en finanzas
sanas, constantes
reuniones donde se
estableceran los
roles de cada
miembro de junta
directiva,

ene-23

ene-24

€200.000

Junta Directiva
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Continuacioén tabla 42

Contar con base de
datos que permita
tener un acceso facil y
seguro a la informacién
de la asociacion

Desarrollar un
sistema informdtico
con los datos
necesarios de la
cartera de clientes,
gue permita el
cumplimiento de los
objetivos de la
asociacion de una
manera mas agil y
segura

Calidad de
los datos
Nivel de
disponibilida
d

(Datos
correctos /
Datos
totales) *
100
(Tiempo de
funcionami
ento /
(Tiempo de
funcionami
ento +
Tiempo de
inactividad)
) * 100

Generar una base
de datos con la
informacién de
nuestros clientes y
proveedores

Solicitar
informacién
personal a nuestros
clientesy
Proveedores,
Realizar
estadisticas de
compray venta
para control de
clientesy
proveedores.

Qgo-23

ago-24

€200.000

Erny Bermudez

Nota: Elaboracién propia con base en informacion obtenida de la asociacién.
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6.1.

Conclusiones y recomendaciones

En este capitulo, se sintetizan los resultados obtenidos a lo largo del estudio y se proponen

recomendaciones précticas y orientadas a la toma de decisiones. A través de un analisis

reflexivo, se busca proporcionar una vision panordmica de los logros alcanzados, asi como

destacar las areas donde se pueden realizar mejoras y las vias para avanzar en la

investigacion.

6.1.1. Conclusiones

Basado en los elementos generales del plan operativo de ASOPRODISPI se concluyen

los siguientes aspectos:

Desde la perspectiva financiera de la asociacién se presenta una compresion sélida de
los costos involucrados y las proyecciones de ingresos, lo anterior desde un enfoque
realista en términos de financiamiento y recursos necesarios para la ejecucion operativa.
Consideran, ademas, la posibilidad de fluctuaciones de precios y otros riesgos
financieros, por tanto, se incluyen estrategias de mitigacion para fortalecer la posicion
financiera de la asociacion ante posibles desafios.

En cuanto a la perspectiva clientes, se refleja un entendimiento profundo sobre las
necesidades y deseos de los consumidores, como resultado, se incluyen iniciativas de
retencién de clientes internos y externos a partir de la experiencia positiva, comunicacién
efectiva y calidad del producto, esto permite la personalizacion de estrategias y creacion
de propuestas de valor de acuerdo con el segmento de clientes.

La perspectiva de procesos se centra en la optimizacion de operaciones, lo que lleva a

mayor eficiencia en cuanto a la produccion y distribucion; lo anterior refleja una
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reduccién de costos y aumento de la productividad. Al hacer énfasis en la
estandarizacién de procesos y control de calidad y monitorio constante del proceso
productivo, se refleja su compromiso con la entrega de productos superiores que le
permita construir una reputacién solida en el mercado.
¢ Finalmente, respecto al plan operativo desde la perspectiva de aprendizaje y

crecimiento, esta muestra una considerable inversion en capacitacion y desarrollo del
equipo humano, indicando asi el compromiso de crecimiento personal y profesional de
los miembros y colaboradores de la asociacion. Junto con ello, hay que destacar la
incorporacién de iniciativas de innovacion y exploracién de nuevas tecnologias y
enfoques innovadores, lo cual muestra una mentalidad de mejora continua, crecimiento
a largo plazo y evolucion con el tiempo.

Por tanto, la viabilidad financiera, el enfoque en el cliente, la optimizaciéon de procesos y el

compromiso con el aprendizaje y el crecimiento son pilares esenciales que fortaleceran la

posicién competitiva de la asociacién en el mercado de los frijoles, contribuyendo de manera

significativa al éxito integral de la misma.

6.1.2. Recomendaciones

Tomando en consideracion el plan operativo realizado segun cada una de las perspectivas, se
plantean las siguientes recomendaciones:
e Establecer un sistema de seguimiento financiero periddico, el cual permita comparar
resultados reales con las proyecciones previamente establecidas, esto permitira que se
realicen los ajustes necesarios y se tomen decisiones basandose en informacion

historica y actual.
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Facilitar canales de comunicacion efectivos a fin de recibir comentarios de clientes
internos y externos; esta retroalimentacion sobre la calidad de los productos y la
satisfaccion con el servicio puede ser utilizada para realizar mejoras continuas.

Valorar la incorporacién de nuevas herramientas tecnologicas para automatizar tareas
repetitivas y mejorar la precisién en procesos clave, esto garantizara la consistencia y
facilitara la informacion cuando ingresen nuevos miembros.

Colaborar estrechamente con proveedores y distribuidores con el objetivo de mejorar la
eficiencia de la cadena de suministro, implementando sistemas de seguimiento y
comunicacion para asi garantizar entregas oportunidad y evitar algun tipo de problemas.
Fomentar la colaboracién externa con personal de instituciones académicas
relacionadas con el area agricola y con ello explorar innovaciones conjuntas en practicas
de agricultura, tecnologias y procesos.

Crear un plan de desarrollo considerando los requerimientos particulares de los
miembros operativo-administrativo de la asociacion, identificando las oportunidades de

crecimiento y capacitacién que se alinean a los objetivos de la organizacion.
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VII. ANEXOS

180



7.1 Anexo Manual descriptivo de puestos

\ SOPRO-DISPI

APOYANDO AL PRODUCTOR

ASOCIACION DE PRODUCTORES DEL
DISTRITO DE PILAS

MANUAL DESCRIPTIVO DE PUESTOS




Introduccién

El presente manual descriptivo de puestos tiene como objetivo establecer las
responsabilidades, deberes y habilidades necesarias para cada puesto en la Asociacion
de Productores del Distrito de Concepcion de Pilas de Buenos Aires, una organizacion
gue se dedica a la produccion y venta de frijoles de alta calidad en el mercado local y
regional. ASOPRODISPI es una organizacién que busca promover el desarrollo
sostenible y la mejora econdmica de los agricultores locales. La organizacion esta
comprometida en la produccion y comercializacion de frijoles de alta calidad, asi como
también en la promocion de practicas agricolas sostenibles y el desarrollo de

habilidades empresariales entre sus miembros.

Este manual es una guia detallada que describe los deberes, responsabilidades y
requisitos de habilidades para cada puesto en la organizacién. Su objetivo es
proporcionar a los empleados una comprension clara de sus responsabilidades, asi
como también para ayudar a los gerentes de recursos humanos a identificar las
habilidades y experiencias necesarias para cubrir posiciones vacantes o para

desarrollar planes de carrera para los empleados existentes.

La creacion de este manual ayuda a asegurar que los empleados tengan una
comprension clara de lo que se espera de ellos en su trabajo diario, por tanto, en el
encontraran descripciones detalladas de cada puesto, incluyendo informacién sobre las
funciones esenciales, las habilidades necesarias y los requisitos de educaciéon y
experiencia. También se incluyen descripciones de los rasgos y cualidades personales
deseables para cada puesto, junto con las responsabilidades relacionadas con la
gestion de equipos y herramientas, asi como, trabajo en equipo.

Este manual descriptivo de puestos es una herramienta valiosa para garantizar una
comunicacion clara y efectiva en toda la organizacion, y esperamos que sea una

herramienta Gtil para la empresa.
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Departamento:

Puesto:

Naturaleza del puesto

Generalidades del puesto

— Jefe directo

— Supervisidn para ejercer:

— Formacion Académica

— Otros requisitos:

— ldiomas:

Funciones que realizar

Dificultad

Responsabilidades

Por funciones

Por equipo y materiales

Por tipo de informacion

Habilidades blandas
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7.2 Anexo Manual de procedimientos
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Introduccién

La Asociacion de Productores del Distrito de Pilas es una organizacion que se dedica a
la produccién y comercializacion de granos de frijoles y maiz de alta calidad en la
region. Con el objetivo de garantizar la eficiencia y calidad en la prestacion de sus
servicios, se ha elaborado el presente manual de procedimientos que describe los

procesos y actividades que se llevan a cabo en la organizacion.

Este manual de procedimientos tiene como objetivo proporcionar una guia clara 'y
precisa de las actividades que se llevan a cabo en la organizacién y establecer los
estandares de calidad que se deben cumplir en cada una de ellas. Ademas, se busca
promover la uniformidad en la ejecucion de los procesos, lo que resultara en una mayor

productividad y en la reduccion de errores y de trabajos.

El manual de procedimientos se compone de diversas secciones que describen los
diferentes procesos involucrados en la produccion y comercializacién de los frijoles.
Cada seccion contiene informacion detallada sobre las actividades que se llevan a

cabo, los responsables, los plazos y los criterios de evaluacion.

El manual de procedimientos de ASOPRODISPI se compone de las siguientes

secciones:

e Proceso de seleccion y clasificacion: Incluye informacion sobre los criterios de
seleccion, los equipos utilizados y los procedimientos de clasificacion.

e Proceso de empaque y etiquetado: Indica la informacion sobre los materiales de
empaque y etiquetado y los criterios de calidad.

e Proceso de almacenamiento y distribucion: Incluye informacion sobre los
requisitos de almacenamiento, los procedimientos de distribucion y los criterios
de calidad.

e Procesos administrativos: Gestiones relacionadas con el area administrativa y
financiera de la organizacion.

Es importante destacar que este manual es una herramienta fundamental para la
gestion eficiente de ASOPRODISPI, y su cumplimiento es obligatorio para todo el

personal de la organizacion.
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Objetivos

El presente manual de procedimientos de acuerdo con las metas empresariales de la
Asociacion de Productores del Distrito de Pilas, tienen como objetivo general y

especificos los que se muestran a continuacion:

Objetivo general

Establecer un conjunto de instrucciones claras y detalladas para la realizacion de las
actividades relacionadas con la produccion de frijoles y maiz de manera eficiente y
efectiva, describiendo todos los pasos necesarios para llevar a cabo cada actividad y

asi, garantizar la consistencia y calidad de los productos.

Objetivos especificos:

e Establecer un conjunto de pasos claros y coherentes que deben seguirse para
producir, recolectar, empacar y distribuir los frijoles de manera eficiente y

efectiva.

e Definir los requisitos de calidad para los frijoles producidos y establecer

procedimientos para monitorear y garantizar la calidad del producto.

e Describir los procedimientos para la gestion de inventarios, la programacion de
produccion y la toma de decisiones en relacion con la produccion y distribucion

de los frijoles.

e Establecer procedimientos claros para la comunicacion interna y externa,
incluyendo la comunicacion con los clientes, proveedores y autoridades

reguladoras.
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Procedimientos segun puestos

Puesto:

Responsable:
Procedimiento

Actividades segun el area de trabajo

A continuacién, se presentan las principales actividades a desarrollar dentro

ASOPRODISPI de acuerdo con las distintas areas de trabajo que lo integran.

Departamento

Puesto

Responsable

Actividades diarias

Actividades semanales

Actividades mensuales

Ultima fecha de modificacion: 2023

Revisado y autorizado por:
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