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RESUMEN

La administracion estratégica es un proceso continuo, reiterativo y transfuncional que
tiene por objetivo lograr que una organizacién en su conjunto se ajuste adecuadamente
a su entorno competitivo.

El estudio de la Administracion estratégica se inicié durants la década de los 50°s y con
el iempo astd cobrando cada vez mayor importancia para el buen desarrollo de las
empresas.

Este proceso consiste en una sucesién de etapas que la direccién de las empresas
debe cubrir, que se representan en este trabajo en forma de diagrama de flujo:

Elaborar un analisis ambiental

Fijar una direccion organizativa

Formular una estrategia organizativa

Ejecutar |la estrategia de la organizacion

Ejercer el control estratégico

En este trabajo se realizé el estudio de las pricridades estratégicas de una empresa
comercializadora de semilla para siembra, aplicando algunas de las etapas ariba
enlistadas.

El andlisis ambiental o analisis FODA de la empresa se expresa en forma matricial para
tener mayor claridad y comprension dei entorno y de los objetivos que éste genera.

De esta manera se definié un objetivo estratégico especifico para esta empresa y se
establecieron las estrategias y tacticas que se consideraron adecuadas y viables para

dar cumplimiento al objetivo elegido.



INTRODUCCION

El contacto con la Administracién Estratégica permite tener un marco de referencia de
lo que es una empresa y coémo se comporta; de cémo es posible identificar y
sisternatizar con claridad las influencias tanto intemas como externas que inciden en
su comportamiento; y de cémo, a partir de un adecuado andlisis de lo anterior, es
posiblfe obtener ventajas substanciales frente a los competidores para beneficio de la
propia empresa, de los consumidores, la industria y el pais.

Para quienes han incursionado en las actividades empresariales de manera empirica y
no siempre con buena brijula, la Administracion Estratégica es a la vez novedad y el
mejor compafiero de viaje.

En este ensayo se tratan los conocidos beneficios que la Administracién Estratégica
aporta a la eficacia de las empresas, y $e aplica parte de este proceso a una empresa
comercializadora de semillas para siembra.

Es de esperar que los resultados que este andlisis amoje, sean adecuadamente
aprovechados por esa y otras empresas similares en la ejecucion correcta de las
estrategias que se definen para alcanzar los objetivos trazados.

De cualquier manera, poder participar activamente en la comprension y puesta en
practica de las herramientas que nos brinda la Administracién Estratégica, resulta de
por si una tarea inte“reéante y satisfactoria para quienes nos desempefamos en el
azaroso mundo de las empresas pequefias y medianas en el querido México de

nuestros dias.



Capituto 1

Administracién Estratégica

-1 Evolucién

Seglin Samuel C.Certo y J. Paul Peter, el estudic de la administracién estratégica
empezd a concretarse durante la década de 1950, cuando la Fundacién Ford and
Carnagie Corporation patrociné la investigacién del pian de estudios de las escuelas de
administracion de negocios. Una sinopsis de esta invastigacién, el informe Gordon -
Howell, recomendé ampliar la formacién en administracion de empresas concréténdose
en un curso en un érea que denomind poliica empresarial, en el cual se &eberian
integrar diversas &reas de estudio que ensefiarian a los estudiantes la aplicacion de las
técnicas analiticas aprendidas previaments en cursos de comercializacion, finanzas,
conducta organizativa y administracién de operaciones a los problemas reales que se
presentan en una empresa, teniendo asi los estudiantes la posibilidad de practicar sus
dotes de direccitn, lo que en otros curscs no tenian oportunidad de hacer.

El informe Gordon — Howsell tuvo amplia aceptacién. Al inicio de la década da 1970
muchas escuslas de administracién ya hablan incorporado cursos de politica
empresarial en sus planes de estudios, en los cuales ya desde sus inicios se
consideraban tanto la organizacién en su conjunto como su entomo.

Durante ia década de 1980 se incrementaron las investigaciones que enriquecieron el
conocimiento de la estrategia competitiva, dandose como resultade e! desarrollo de un
nuevo conjunto de t&cnicas que permitieron a los estudiantes de administracion de
empresas examinar un cuadro completo de la toma de decisiones empresariales. A
partir de este nuevo enfoque, el nombre del curso de polffica empresaral fue
substituido por el de Administracién Estratégica y continiia aun modificandose su

estructura curricular, de tal manera que la intencién parece ser extender el aprendizaje
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integrativo por todo el plan de estudios de las carreras de administraciéon, con
resultados seguramente buenos, pero adn insospachados.
1-2 Proceso do administracion estratégica
Para Samuel C. Certo y J. Paul Peter {a Administracién Estratégica es un proceso
continuo, reiterativo y ftransfuncional que tiene por objetivo lograr que una
organizacién en su conjunto se ajuste adecuadaments a su antormo competitivo.
Es continuo porque la organizacién jamés pone fin a su labor estratégica; es reiterativo
porque se inicia a partir de una primera etapa y va desamolldndose hasta llegar a ia
titima, para volver a empezar de nuevo desde la primera; y es transfuncional porque
integra en un esfuerzo global todos los recursos humanos y la pericia de la
organizacién en el desamollo de funciones basicas como la comercializacién, las
operaciones y las finanzas.

La Administracién Estratégica es un proceso que consiste en una sucesién de etapas

que la direccién de la organizacion debe cubrif.

Las etapas basicas de este proceso son las siguientes:

a) Elaborar un anélisis ambiental.- Se trata de realizar un seguimiento de! entomo de
la organizacién ¢on el fin por una parte da identificar amenazas y oportunidades
presentes y futuras, y por otra de vatorar criticarmente las propias debilidades y
fortalezas.

El entorno organizativo abarca todos aquelios factores, dentro y fuera de la
organizacidén que puedan influir en e! progreso hacia la creacién de una ventaja
competitiva sostenible,

b) Fijar una direccion organizativa.- Establecer en que direccién se debe mover la

organizacién. Se pueden considerar para tal efecto tres indicadores principales:



c)

d)

8)

9
la vision, la misién y los objetivos de la organizacion, en cuyas definiciones se
abundara en el siguiente capitulo.
Formular una estrategia organizativa.- Debemos entender por estrategia un plan
integrador y cohesivo que coordina los principales objetivos, politicas y acciones de
una organizacion. Por consiguiente, la formulacién de una estrategia consiste en
disefiar una estrategia que pueda dar lugar a una ventaja competitiva sostenible de
la organizacion. Para una formulacidn correcta de la estrategia organizativa es
necesario conocer a fondo diversas herramientas para la formulacién de
estrategias, como el andlisis de la estructura de la industria, ia cadena de valores,
etc.
Ejecutar la estrategia de 1a organizacién.- Esta etapa consiste en la puesta en
practica de |a estrategia disefiada, y comprende las acciones qua es necesario
realizar de manera eficaz en la organizacidon para dicho fin. Sin una ejecucién
eficaz, la estrategia de la organizacién no aporta los beneficios que se esperaban
en las etapas anteriores.
Ejercer el control estratégico.- Consiste en realizar el seguimiento y evaluacién del
proceso de administracidbn estratégica con el fin de mejoraro y de asegurar su

funcionamiento.

La realizacién exitosa del proceso de administracion estratégica en una organizacion

depende en gran medida de la veracidad de la informacién en la que se base.

Esquematicamente, estas etapas del proceso de Administracion Estratégica pueden

plantearse como se muestra en la figura 1.



Figura 1. El proceso de Administracién Estratégica

Etapa 1:
Andlisis Ambiental

Fortalezas y debitidades
internas.

Oportunidades y amenazas
externas.

]

Etapa 2:
Direccién organizativa.

Visian, misién y objetivos

Etapa 3:
Estrategia organizativa

Andélisis de la estructura de |a

industria, cadena de valores. Etapa 5:
Control estratégico

S Seguimiento y evaluacion del

Proceso

Etapa 4:
Ejecucién de la estrategia

Puesta en practica de la
estrategia diseftada.
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Capitulo ll
Decisiones estratégicas para mejorar eficacia
-1 Visién - Misién
Dos indicadores importantes para determinar la direccién de una organizacién son la
visién y la misién.
Estos deben ofrecer un panorama completo de los valores, filosofias y aspiraciones
que orienten la accidn de la organizacién, y que motiven e inspiren a los miembros de
la organizacién en cuestién.
La visién resume los valores y aspiraciones de la organizacién en términos muy
genéricos, proyectando un anhelo de trascendencia, sin hacer planteamientos
especificos sobre las estrategias utilizadas para que se hagan realidad. La vision
organizativa es la respuesta a la pregunta ;° que es lo que queremos crear?. Un
trabajo fundamental de la direccién en este sentido es lograr que e! mayor nimero
posible de miembros de |la organizacibn compartan y hagan suyos con enfusiasmo y
compromiso los enunciados de la visién.
No obstante que existen datos que indican que aquellas compafiias que son
impulsadas por una visidn superan a sus competidoras en el mercado, existen
ejecutivos que no consideran que la vision tenga alguna importancia para una
organizacion. Este enfoque suslen daro los empresarios de ramas industriales muy
establecidas o aquellos que antes que buscar una filosofia a largo plazo, luchan por
sobrevivir.
La misién de una organizacion es la finalidad que explica la existencia de una
organizacion. Se refiriere a los productos o servicios que produce, la tecnologia que

desarrolla, los objetivos que espera alcanzar, o la imagen que la organizacion tiene de
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si misma o que es publica. La mision da respuesta a la pregunta “;Cual es nuestra
razén de ser?’

Muchas empresas resumen y documentan sus misiones organizativas en las llamadas
declaraciones de misidn.

La informacién principal que contienen la mayoria de ias declaraciones de misién se
refiere al producto o servicio de la compafdiia, los mercados, la tecnologia, los objetivos
de la compaiiia, su filosofia, el concepto que !la compaiiia tiene de si misma y su
imagen publica.

-2 Objetivos estratégicos.

£l objetivo de |a organizacién es la meta hacia donde se dirigen los esfuerzos que lleva
a cabo una organizacién. Para una organizacion es de vital importancia el establecer
con claridad los objetivos que se plantea alcanzar en el corto, mediano vy largo plazo,
que pueden ser de caracter tactico, operativo y estratégico.

Los objetives de corto plazo son los tacticos y operativos. El objetivo tactico se inscribe
en el nivel programatico de la organizacion, es decir, en la elaboracidon de los
programas de trabajo, y el objetivo operativo es el que se refiere al nivel de accidn o
puesta en marcha. En este tipo de objetivos generalmente se establecen pormenores
para su realizacion tales como quién realizara las tareas, cuando se realizaran éstas &
en que departamentos.

El objetivo estratégico es un objetivo a mediano o largo plazo,. Se deriva del andlisis
ambienta! de una compaiiia, se enmarca en su nivel de planeacién hacia el futuro y se
desea afcanzar en un periodo de tres a cinco afios. Los objetivos estratégicos

especificos son aquellos que son medibles y cuantificables en el tiempo.
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i1-3 Analisis ambiental interno y externo
Como se indicd anteriormente, el analisis ambiental es ¢l procesc de seguimiento del
entorno de una organizacidén con el fin por una parte de identificar amenazas y
oportunidades presentes y futuras y por otra, de valorar criicamente las propias
debilidades y fortalezas, que puedan influir en la capacidad de la empresa para tograr
sus objetivos.
En e! analisis ambiental de una organizacién debemos distinguir dos componentes
principales: el ambiente o entomo extemo y el interno.
El ambiente externo es el que consta de componentes ajenos a la organizacién cuyo
comportamiento es independiente de ésta y que tienen consecuencias mas o menos
concretas e inmediatas para |la direccidon de la empresa. Algunos de estos
componentes pueden ser la clientela, la competencia, los proveedores, el marco
juridico, el entorno politico, la situacién laboral y los asuntos internacionales.
E! ambiente interno comprende todas las fuerzas que actian dentro de la organizacién
con implicaciones especificas para [a direccidon del desempefio de la misma, tanto
aquellas que se manifiestan como debilidades de la empresa y que hay que fortalecer,
como aquellas en las cuales, por su fortaleza, la empresa pusde y debe apoyarse e
impulsarse para avanzar. A diferencia de los componentes de! ambiente externo, los
del ambiente interno se originan dentro de la misma organizacion. Algunos de estos
componentes son las relaciones laborales de la empresa, los programas de
capacitacidn, los procesos de produccion, la adquisicion de materia prima, el uso de la
subcontratacion, la estrategia de precios y los sistemas administrativos.
A partir de un andlisis a fondo de estos dos ambientes, se definen log objetivos y

estrategias viables para mejorar las condiciones de la empresa.
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CAPITULC I
Estrategias
M-1 Estrategias funcionales
Para una organizacién, formular una estrategia implica desarrollar un plan coherente
para el logro de los objetivos mediante ¢l ajuste mas apropiado de la organizacién con
su ambiente. La estrategia representa los esfuerzos que realiza 1a organizacién para
materializar sus suefios respecto al futuro, por ejemplo, como posicionar sus bienes o
servicios frente a los de sus competidores, cdmo estrechar sus vinculos con la
clientela, como construir sobre sus competencias internas o como desarrollarlas, o bien
coémoe prepararse para tos cambios ambientales.
La formulacién de la estrategia es, ante todo, un esfuerze analitico gue se apoya en [as
apreciaciones y en la creatividad de los ejecutivos.
La estrategia puede considerarse como un plan integrador que aporta detalles mas
aspecificos que las declaraciones de visién o misién. La estrategia afina las nociones
generales de lo que la organizacion desea crear o de lo que son sus propdsitos
globales.
La estrategia a nivel empresarial es aquella mediante la cual las empresas buscan
conseguir una ventaja competitiva sostenible y una rentabilidad superior a la media en
una rama industrial.
Las estrategias funcionales son aquellas por las que se rige la administracion de las
funciones organizativas intemas, como son tecnologia e investigacion y desamollo,
operacion, finanzas, comercializacion y recursos humanos.
Aunque tradicionalmente se ha considerado que las estrategias funcionales se
desarrollan en plena armonia con la estrategia a nivel ampresarial, lo cierto es que la

elaboracion de estrategias funcionales presenta caracteristicas particulares.
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En los Oitimos tiempos, con la aparicién de los nuevos conceptos de calidad, se ha
detectado el nivel deficiente que se presenta en las operaciones de las funciones. Un
numero cada vez mayor de empresas trabaja de manera permanente en la
comparacién de sus funciones con las de la competencia. Inclusive algunas funciones
son subcontratadas a proveedores externos que pueden realizar una funcién interna
con mayor eficiencia.
Estas tendencias dan testimonio de las nuevas maneras de pensar de las empresas
acerca de sus funciones y de sus estrategias a nivel funcional.
Algunos ejemplos de funciones y estrategias funcionales son Jos siguientes:
- La funcién de investigacion y desarrollo es de gran importancia en las empresas para
{a generacién de nueves productos. Sin embargo, la estrategia de innovacién basada
en el desarrolloc de nuevos productos puede ser muy arriesgada por el tiempo e
inversion que requiere y por lo incierto en cuanto al resultado de esos nuevos
productos en el mercado. Frente a este esquema, muchas empresas han recurrido a la
estrategia de seguidor veloz, que consiste en copiar rapidamente los nuevos productos
competitivos del mercado, ahorrdndose asi el tiempo, el dinerc y los riesgos que
implica la estrategia de innovacién.
- Los funciones operativas se refieren a los procesos de fabricacién y produccion.
Consecuentemente, aspectos importantes de las estrategias operativas son el control
de costos y la mejora de la eficiencia de las operaciones en la planta productiva.
-2 Competitividad
a) Andlisis del ambiente competitivo.- Un aspecto fundamental para determinar

estrategias es el andlisis del entorno competitivo que se vive. Ese anilisis

requiere tanto de una interpretacion acertada de la estructura de la industria y de
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dar sentido a las acciones y capacidades del competidor, como del juicio de sus
impactos estratégicos en la empresa.
Segun Certo y Peter existen cinco fuerzas competitivas que conforman la estructura de
la industria:
- La amenaza del ingreso de nuavas empresas al mercado
- La capacidad de negociacion de los proveedores
- La capacidad de negociacion de los compradores
- La posibilidad de utilizar productos substitutos
- La rivalidad entre los competidores actuales.
El analisis del competidor, sagin un estudio reciente que publican Zahra y Chaples,
comprende tanto la inteligencia competitiva para recoger datos sobre sus rivales, como
el analisis e interpretacion de los datos para la toma de decisiones de administracion.
Este mismo estudio identificd seis fallas comunes en el analisis del competidor:
- Estimaci6n errénea de los limites de la industria
- [dentificacion deficiente de la competencia
- Enfasis excesivo en la competencia visible de los competidores
- Enfasis excesivo en donde, pero no en como competiran los rivales
- Suposiciones erréneas sobre la competencia
- Paralisis por el analisis.
El estudio en cuestion sefiala cuales son las acciones que los ejecutivos deben
emprender para ponerfes remedio.
b) Ventaja competitiva sostenible.- En un mundo competitivo es dificil mantener las
ventajas adquiridas. Una estrategia puede proporcionar una ventaja temporal, pero no

una permanente que se sostenga frente a las acciones competitivas de los rivales.
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En los dltimes tiempos, se ha desarrollado cierto tipo de habilidad organizativa
conocida como la respuesta rapida , como fuente potencial de vantaja competitiva
sostenible. Esta habilidad puede convertirse inclusive en una nueva forma de pensar en
cémo organizar y liderear una compaiiia y como conseguir una ventaja verdadera
sobre sus competidores. Por consiguiente, las organizaciones rapidas estan en mejores
condiciones que sus competidores mds lentos para sostener las estrategias
competitivas que segin Thompson — Strickland 1ll caen en tres categorias:
- Estrategias de diferenciacién, o sea buscar la diferenciacion del producto que se
ofrece respecto al de los rivales.
- Estrategia de liderazgo en costos de la industria
- Estrategia de enfoque o nicho, o sea centrarse en una porcidén mas fimitada del
mercado en lugar de un mercado completo.
c} Andlisis de la cadena de valor.- Este analisis se inicia al reconocer que cada
empresa es una serie de actividades que se llevan a cabo para disefiar, producir,
comercializar, entregar y apoyar sus productos. Al analizar cada una de estas
actividades de valor por separado, se puede juzgar el valor que tiene cada actividad, a
fin de encontrar una ventaja competitiva para la empresa. Al identificar y analizar las
actividades de valor de la empresa, los administradores operan con los etementos
esenciales de su ventaja competitiva, ya que la eficiencia y la eficacia de cada una de
las actividades afecta al éxito de la empresa en su estrategia de bajos costos,
diferenciacion o enfoque.
Las actividades de valor se pueden dividir en dos categorias: actividades primarias
{logistica entrante, tas operacicnes, |a logistica saliente, la comercializacién/ventas y el
servicio) y actividades de apoyo (administracion de compras, desarrollo tecnolégico,

administraciéon de recursos humanos, e infraestructura).
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Il =3 Posicionamiento.
El posicionamiento sefiala hasta qué punto el sistema de produccién hara hincapié en
determinadas caracteristicas con el fin de conseguir la mayor ventaja competitiva
posible. Ningun producto puede ser al mismo fiempo el de mas bajo costo, el de mejor
calidad y el que esta disponible de inmediato y en abundancia.
En consecuencia, se pueden definir cuatro caracteristicas del desempeno, y de entre
ellas las companias deberdn elegir en cudl ponen el énfasis: eficiencia en costos,
calidad, formafidad v flexibilidad.
. 8i consideramos una piramide triangular cuyos cuatro vértices esta ocupados por las
cuatro caracteristicas de desempefic arrba sedaladas, tendremos que el
posicionamiento consiste entonces en determinar cuél serd el espacio de esa
piramide en el que se desenvolvera. Qué parte de la piramide procurara ocupar la
compafiia es una decision estratégica que ha de tomar la direccion. Si cada parte de la
compafia trata de seguir su propia direccién para responder en su area a los
movimientos de ios competidores, los recursos materiales y humanos de la compaiiia
en forma global no podran ser empleados eficazmente. Si la compaiiia se mueve
simultaéneamente en varias direcciones no podra demostrar una competencia distintiva
capaz de atraer y retener clientes y éstos no podran confiar en ella para un trato

consecuente.
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CAPITULO IV

MODELO - Prioridades estratégicas de una empresa de comercializacién de
semilla para siembra.

Con base en los temas tratados en los capitulos anteriores, se ha elaborado el
siguiente estudio de una empresa comercializadora de semilla para siembra, por
medio del cual se pretenden definir ios objetivos y estrategias que se consideran mas
adecuados para mejorar substancialmente su situacién en el mercado,

V-1 Breve descripcidn de la empresa

Esta empresa fiene cinco afios de existencias y se dedica al empaque y
comercializacién de semilla de flor y hortaliza para siembra en presentacién para
jardinerfa, es decir, en paquetes con semilla que se expenden en tiendas de
autoservicio y negocios de jardineria y farreteria.

Cuenta actualmente con presencia en varias cadenas comerciales a nivel nacional, asi
como tiendas de jardineria y ferreteria en todo el pais. Sin embargo, existen cadenas
de autoservicio y tiendas de jardineria que han preferido productos de la competencia y
otras que no estan interesadas en adquirir semilla para siembra, argumentando que no
se vende.

No existen muchas empresas en el pais que se dediquen a esta actividad, ya que el
mercado en el pais es pequefio, aunque va en aumento y tiene amplias perspectivas.
V-2 Visién y misién de la empresa

Vision.- Ser recordada como una de las principales impulsoras en el pais de la
jardineria y la horticultura.

Declaracion de Misién.- Ser la principal empresa comercializadora de semilla para
siembra en México y Latinoamérica.

Nos interesa poder llevar a nuestros clientes semilla de primera calidad de las flores,

hortalizas y hierbas aromaticas mas apreciadas en nuestros paises a bajos precios y
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con informacién suficiente que les facilite al maximo el trabajo de jardineria. Queremos
también que nuestros clientes comprueben que en México se puede empacar y
comercializar un producto con una calidad y presentacién tan buenas como en
cualquier parte del mundo.
AV -3 Andlisis ambiental
En la figura 2 se presenta la Matriz de Analisis Ambiental o Analisis FODA (fuerzas,
oportunidades, debilidades, amenazas) correspondiente a la empresa, en la cual se
sefialan las oportunidades como las amenazas que se generan en su ambiente
externo, asi como las fuerzas y debilidades que se perciben en su interior.
Por medio de esta técnica se definen algunos objetivos a alcanzar a partir de! anlisis
de dichos elementos.
En negrillas se resalta el objetivo estratégico seleccionado.
Objetivo estratégico especifico
Como se mencioné anteriormente, un objetivo estratégico especifico debe ser medible
y cuantificable en el tiempao.
Asimismo, segin Koontz y Weihrich, los objetivos para ser medibles deben ser
verificables, o lo que es lo mismo, deben responder a la pregunta“ ; Como puedo saber

al finat del periedo si el objetivo se cumplio?”

En esta sentido, hemos elegido como objetivo estratégico especifico derivado de
nuestro analisis ambiental, el siguiente:

Crecer y afianzarse en cadenas comerciales como vendedor lider, con un
incremento en ventas del 60% durants 2001, con base en las ventas de 2000,
Como se puede observar, este objetivo es plenamente medibie, cuantificable en el

tiempo y verificable

£STA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA
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Estrategias y ticticas
Como ya se ha visto anteriormente, la estrategia significa desarrollar un plan coherente
para el logro de los objetivos mediante el ajuste mas apropiado de la organizacidn con
su ambiente y las tacticas, segtn Koontz y Weinrich, son los métodos para la obtencién
de un resultado dado, o sea para Ia realizacién de una estrategia.
Las siguientes son las estrategias y tacticas que se plantean para alcanzar nuestro

objetivo estratégico ya definido:

- Mantener precios bajos
Los costos y el stock con el que se cuenta permiten mantener bajos precios durante los
proximos seis meses.
- Buscar financiamiento
Los clientes aumenian su capacidad de negociacién, asi que se requiere
financiamiento refaccionario y de operacién.

Préstamos personales

Soficitar créditos bancarios

Buscar socio capitalista
- Realizar un estudio de mercado
Se requiere conocer e mercado real del producto, conocer las preferencias de los
cliente, tanto en relacién con los productos de |la competencia, como sus comentarios
en relacién con nuestros productos.,

Contratar asesor en el area

Contratar el estudio de mercado

- Incrementar la fuerza de ventas local



Figura 2.- Matriz de Analisis Ambiental o Andlisis FODA de una empresa comercializadora de semilla para siembra.

1

FUERZAS
Bajos costos. Precios competitivos.
Amplio stock. Surtido répido
Personal con buena actitud para el trabajo
Insumos estables
Bonita presentacién con disefio @
imagenes propias
Presentacién del producto con amplia
informacién en espafiol.
Extencién de linea
Infraestructura logistica adecuada

DEBILIDADES
Fuerza de ventas muy pequefia
No se tienen representantes regionates
Falta de estudios de mercado
No hay trabajo de promocién o publicidad
Presentacién menos espactacular que ja del
principal competidor.
Ensobretado de la semifla a mano
Falta capacitacién al personal
Prejuicios contra la actividad de ventas

OPORTUNIDADES
- Crecimiento de las cadenas comerciales
- Muchuos prospectos en el pafs
- Prospectos en el extranjero
- Imporiancia creciente de actividades ecoldgicas
- Mayor posibilidad de comunicacién comercial
(Internet, telefonica, etc)
- Aumento de |a poblacién mayor de 40 afios

AMENAZAS
- Competencia creciente
- Mercado aun muy reducido
- Muchos competidores potenciales en ef
extranjern

- Crecor y afianzarse en cadenas comerciales

- Incursicnar en otros segmentos de mercado
como escuelas, instituciones, centros sociales
y culturales, etc.

- Exportar a Centro y Sudamérica, y aun a EE UU

- Incrementar paricipacion en el mercado

- Mejorar el servicio a los clientes

- Incrementar ta cartera de clientes, tanto en el
O.F. comoe en provincia.

- Mayor conocimiento de! comportamiento de este
producto en el mercado

- Capacitacién gerenclal que elimine prejuicios
hacla las ventas

- Incrementar la patticipacién en el mercado,

- impulsar ¢! crecimiento del mercado

- Aumentar |a eficiencia capacitando al personal

- Contemplar a mediano plazo un plan-para

mecanizar ef ensobretado de semifla
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Como se sefiala en la Matriz de Analisis Ambiental, una de las principales debilidades
de la empresa es la pobre fuerza de ventas de la empresa, y esto es en deterioro del
servicio y de la prospeccién en el ramo.
Contratar personal mediante: disenar perfil de puesto, anuncios en el periddico o
referencias personales, seleccionar los candidatos.
Dar capacitacién a fuerza de ventas incluyendo socios
Establecer un programa de capacitacion interna y externa para la fuerza de
ventas.
- Crear una fuerza de ventas nacional
Establecer contacto con distnbuidores regionales de productos det ramo e
interesarlos en distribuir nuestros productos en sus regiones.
Dar mayor difusién al producto
Crear pagina WEB
Realizar clinicas de ventas en las tiendas y distribuir folletos
Buscar relacionarse con publicaciones de tipo ecolégico, naturista, cultural y
educativo.
Enviar correspondencia promocional a instituciones, escuelas, centros sociales y
culturales.
Estrategias desechadas:
- Modificar la presentacion de los productos actuales previamente a la realizacidn de
un estudio de mercado.
- Crear una nueva linea de productos que compita en presentacion con jos productos

mas espectaculares
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Evaluacién de estrategias
- Evaluar la cantidad de piezas vendidas trimestralmente
- Revisar timestralmente las coberturas local y nacional alcanzadas
- Evaluar semestralmente la cantidad de cadenas que expenden el producto.
- Comparar ventas realizadas en el trimestre con las del afio anterior en el mismo

pericdo.
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CONCLUSIONES
El proceso de Administracion Estratégica es para los empresarios en ia actualidad una
herramienta fundamental para ta comprensién de la situacién que guardan sus
empresas tanto en el plano interno como en el entorno externo que les rodea y, por
consiguients, para poder definir con mayor claridad los objetivos que pretenden
alcanzar y disefiar las estrategias para lograrlo, mejorando su eficacia.
Esto se puede apreciar claramente en el modelo de la empresa comercializadora de
semilla que se analizb. Esta empresa ha sufrido un cambio en cuanto a sus
espectativas, en la medida en que ha empezado a incursionar por el procesc de
Administracion Estratégica.
Antes de iniciarlo, era una empresa que sabia que tenia que vender mas y a mas
clientes, pero no tenia una idea clara de cémo lograrlo.
El empezar a saber, por una parte, hacia dénde quiere ir a partir de la definicidn de su
vision y su declaracién de misién y por otra, comenzar a conocer su entorno y sus
realidades internas le han permitido abordar la definicién de objetivos y estrategias
viables, es decir, objetivos que si pueden ser alcanzados, porque parten de
condiciones internas y externas reales y estrategias y tacticas también realizables.
En el caso del modelo, se han establecido estrategias y tacticas para lievar a buen fin
un objetivo estratégico especifico a manera de ejemplo, aunque en realidad deberan
establecerse también para todos los otros obietivos definidos en la Matriz de Andlisis
Ambiental .
De lo anterior se concluye que el conocimiento y puesta en practica de la
Administracién Estratégica por parte de una empresa significa un paso trascendente

hacia el incremento de su eficacia.
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