UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
DIVISION DE ESTUDIOS DE POSGRADO

] </

INUSERACAD NAJCNaL 2 ‘?f -
" AVBNTMA DE
Mrzce

“ADAPTACION DE UN MODELO DE
PLANEACION ESTRATEGICA
PARA EL AREA DE VENTAS
DE LA GRANJA “RANCHO
CAMARONERO"”

TESIS QUE PARA OBTENER EL TITULO DE
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE ORGANIZACIONES

PRESENTA;

ING. MERCEDES MADRUGA VEJERANO

ASESOR: MBA Y MA JESUS PEREZ PONCE

MEXICO D.F., 1998 o

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



AGRADECIMIENTOS:

A Dios, el Supremo Creador de la Vida.
A Rey y a Linita, gracias por esperar.

A mi madre y familia, gracias
por los principios en los que me educaron.

A todas las personas maravillosas
que he conocido en México, gracias
su apoyo en todo momento ha
hecho posible mi vida aqui.



INDICE

INTRODUCCION

CAPITULO |
ANTECEDENTES DEL DESARROLLO DE LA
ACUACULTURA Y DE LAS GRANJAS DE

PRODUCCION ACUICOLA EN MEXICO.
1.1 Resefia de los antecedentes y caracteristicas de la

produccion y comercializacion de camarén blanco producido

por acuacultura en México. 00

CAPITULO I

MARCO TEORICO.

2.1 Planeacion Estratégica. Antecedentes, origenes y
definiciones

2.2 Caracteristicas e importancia

2.3 Etapas que conforman el proceso de Planeacion
Estratégica

2.4 Anadlisis comparativo de los modelos de planeacion
existentes

CAPITULO 1l

MARCO METODOLOGICO.

3.1 Planteamiento de problema

3.1.1 Pregunta de investigacion

3.2 Razones por las que se seleccioné el tema
3.3 Objetivos de Ia investigacion

3.3.1 Objetivo general

3.3.2 Objetivos especificos

3.4 Hipotesis

3.5 Variables de interés

3.6 Operacionalizacién

3.7 Metodo de seleccion de los participantes
3.8 Criterio de seleccién de los participantes
3.9 Seleccién de las unidades

3.9.1 Acerca del instrumento de medicién aplicado
3.9.2 Cuestionarios

3.10 Método y andlisis de la informacién
3.10.1 Tipo de estudio

3.11 Condiciones de aplicacién y medicion

Pag.

11

14
16

29

45
45
45
46
46
46
46
47
47
47
49
49
49
49
50
50
50




3.12 Ace rca del disefio y aplicacion def cuestionario
3.13 Validez y confiabilidad
3.14 Modelo estadistico

CAPITULO IV
PRUEBA DE CAMPO Y PRESENTACION DE LO
RESULTADOS |

4.1 Prueba piloto
4.2 Presentacion de los resultados

CAPITULO V
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
RESULTADOS

5.1 Prueba de hipbtesis
5.2 Procedimiento de aceptacion o rechazo de fas hipdtesis

CAPITULO VI

PROPUESTA DE MODELO DE PLANEACION
ESTRATEGICA PARA LA GRANJA “RANCHO
CAMARONERQO”

6.1 Resumen del Modelo de PE

6.2 Objetivo general

6.3 Desarrollo de! Modelo de PE

CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 Conclusiones
7.2 Recomendaciones

BIBLIOGRAFIA
ANEXOS

50
51
51

53
53

62
62

68
68
68

80
83

84

88




INTRODUCCION

La acuacultura representa una via importante para resolver la
controversia actual que significa la necesidad de cubrir la demanda
creciente de productos del mar y la real reduccién de los voliimenes de
captura motivado por diversas causas y a la vez es una nueva
oportunidad de inversién, debido a la gran calidad y variedad de los
productos que ofrece y a sus menores costos en relacién a otras fuentes
de proteina animal. Entre las oportunidades de inversién en acuacultura,
el cultivo de camaron en México, es una propuesta con un gran potencial
a corto plazo, desarrollandose exitosamente en los estados de Sinaloa,
Nayarit y Sonora entre ofros, actualmente representa una industria
multimillonaria a nivel mundial con tres mercados importantes, el
europeo, el japonés y el norteamericano.

El camaron esta considerado como uno de los principales productos
pesqueros de exportacion a nivel nacional e internacional y del total de
las exportaciones pesqueras mexicanas el camardén tuvo una
participacion del 63% en 1997 y el valor de las mismas oscila entre los
200 y 450 millones de dolares anuales.

El presente trabajo tiene como objetivo fundamental adaptar y desarrollar
un Modelo de Planeacidn Estratégica para el 4rea de ventas de la granja
acuicola “Rancho Camaronero” que le permita incrementar su volumen
de ventas a razon de un 20 % anual, con el consiguiente incremento del
% de participacion en el mercado, favoreciendo asi su desarrollo
competitivo a largo plazo y consta de dos partes fundamentales, en la
primera se analiza la conveniencia de la adaptacion de un Modelo de PE
que trace el camino a seguir por la organizacién y que a la vez le permita
aumentar su % de participacion en el mercado, a través de un
incremento del volumen de ventas, al encontrar la manera de que su
producto tenga un valor agregado que lo haga diferente al del resto de
los competidores (este valor puede darse en el producto como tal o en la
cadena productiva) y una segunda parte en Ja que se implementa el
modelo de Planeacién Estratégica, teniendo en cuenta los criterios
recogidos de los directivos de la granja, asf como de los clientes.




CAPITULO |

ANTECEDENTES DEL DESARROLLO DE
LA ACUACULTURA Y DE LAS GRANJAS
DE PRODUCCION ACUICOLA EN
MEXICO.

En este capitulo se hara una retrospectiva a las caracteristicas de /a
produccion de camardn en México, la cual tradicionalmente se hacfa a
través de la captura del mismo y como la realidad imperante en el
mundo, en el cual la produccién de camarén por captura se ha reducido
ha cambiado la situacion y ha hecho posible el desarrollo de la
acuacultura en el pais, a través de la creacibn de las granjas de
produccién acuicola, especificamente en el estado de Sinaloa donde se
ha logrado un desarrollo de manera répida, aunque éste no ha sido
siempre en forma estructurada.



1.1 Reseria de los antecedentes y caracteristicas de Jla
produccibn y comercializaciébn de camarén blanco
producido por acuacultura en México.

La pesca de altamar enfrenta problemas profundos de reestructuracion
financiera y administrativa y requiere de una modernijzacién de la flota, ya
que las embarcaciones (escameras y camaroneras) se encuentran en
estado obsoleto y necesitan de mantenimienfos mayores o0 de
reemplazos. Se requieren altos montos de inversiobn ya que cada
embarcacion camaronera tiene un costo estimado de 350,000 a 400,000
ddlares.

La flota camaronera nacional esta considerada como la sequnda mayor
en el mundo. En 1980, se contaba con 2,285 embarcaciones, de las
cuales 2,275 pertenecian al sector social y 10 al sector publico. En la
actualidad se cuenta con 1,550 embarcaciones de las cuales 1,000 estan
en el Océano Pacifico y 550 en el Golfo y Mar Caribe. Esta disminucién
se debe a que muchas de ellas tenian més de 25 afios de antigiedad, o
carecian del mantenimiento adecuado, ademas de que el numero de
embarcaciones resuftaba excesivo para fa disponibilidad de recursos, lo
cual provocé que para algunas la actividad resultaba poco rentable. 1

Lo anterior ha traido como consecuencia que México haya presentado
volumenes de captura de camarédn decrecientes en los uftimos 5 afios, al
haber llegado a su maximo rendimiento sostenible en 1988 de 73,000
toneladas. Entre los problemas que se han presentado tenemos la falta
de cumplimiento de las vedas establecidas, ya que al violarlas el
crustaceo no logra tallas adecuadas para su reproduccion. Por otro lado,
el sector social ha enfrentado fuertes problemas de endeudamiento y de
liquidez lo que no le ha permitido reparar sus embarcaciones y de esta
forma los cosfos por viaje se incrementan dado que no pueden
permanecer un mayor tiempo en aftamar.

La captura de camarén se realiza en el litoral del Pacifico donde se
obtiene el 70% del volumen total, identificAndose especies café y azul y
en menor medida blanco. La captura se lleva a cabo durante los meses
de septiembre a marzo. Los principales estados productores con mas del
80% de la captura nacional son: Sinaloa (33%), Sonora (21%),
Campeche (15%), Tamaulipas (12%) y Chiapas (5%). 2

1 p. 6. Pesce. Serie Informes de Sequirmniento Sectorial, 1994. BANCOMEXT.

2p 10. Competitividad Internacional def Secfor Pesca en ef estado de Sinsloa. Serie Estudics Regionales, 1994.
BANCOMEXT.
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La realidad imperante de que la produccién por pesca en el mundo ha
disminuido su ritmo de crecimiento a grado tal, que la caida de la captura
en muchas especies ha sido compensada sélo parcialmente con la
apertura de nuevas areas a la pesca, coloca a la acuacultura en una
posicion privilegiada, ya que el crecimiento de la demanda de productos
del mar tendra que satisfacerse necesariamente a través de esta nueva
industria, que debe ser considerada como estratégica y proritaria, puesto
que es una industria emergente en el mundo.

La acuacultura es el cultivo de organismos acudticos en condiciones
controladas, tanto en agua dulce como en salobre y marina, aplicando
tecnologias con distintos niveles de complejidad. Es una importante
alternativa productiva para ampliar las fuentes de suministro de
alimentos, a partir de los avances recientes en las biotecnias y en
diversas dreas de la ingenieria, que hacen factible crear condiciones
superiores a las que ofrece el medio natural para lograr producciones
controladas a costos menores.3

En Mexico la acuacultura se realiza en mds de 1,000 embalses mayores
de 10 has, de donde proviene el grueso de la produccién actual; en una
gran cantidad de bordos y jaglieyes (méas de 10,000) dispersos en e/
territorio nacional y que representa una actividad complementaria en el
quehacer rural, asi como en 2,311 granjas acuicolas, en las que es
caracteristica una operacién tecnificada; destacan en este renglén la
estanqueria para el cultivo del camarén, con cerca de 9,000 hectéreas y

los 35,000 m°
trucha. 4

de jaulas y canales de corriente répida para el bagre y la

La produccion nacional de camarén de acuacultura en 1992 fue de 8,300
toneladas, durante 1993 alcanzé mas de 10,500 toneladas, obtenidas en
una proporcién promedio de 5,000 toneladas por cada ciclo de 6 meses
y ya en 1996 la produccién alcanzé mas de 25,000 toneladas. El 92% de
la produccion acuicola de camardn se realiza en el estado de Sinaloa. El
secfor camaronicola ha crecido enormemente en los ultimos afios. Al
cultivo de camarén se han incorporado 10,000 hectareas de terrenos
ensalitrados y se dedican a la actividad poco mas de 120 empresas del
sector pnvado y social por lo que los proyectos han acumufado
experiencia y mejoran sensiblemente sus niveles de produccién.

La mayor parte de las empresas siembra camarén blanco, el cual se ha
comprobado es mds resistente a las enfermedades y alcanza tallas

3 p. 5 Acuacultura. La nueva oportunidad. SEPESCA 1994,
4 p. 17. Acuacultura. La nueva oportunidad. SEPESCA 1994.




grandes que son demandadas en el mercado estadounidense. Las
empresas cuentan con tecnologia de diversos origenes: ecuatoriana,
tailandesa y taiwanesa, o han implementado la suya.

Para ejemplificar las caracteristicas de la produccion y comercializacion
del camardn blanco producido por acuacultura en Meéxico, vamos a
tomar al estado de Sinaloa, donde fa camaronlcuttura se ha desarrollado
de manera rdpida, aunque no siempre en forma estructurada.

En Sinaloa existen granjas de diferentes tamafos y en distintos niveles
de desarrollo tecnolégico, de infraestructura, de organizacion y de
conocimiento sobre procesamiento y comercializacion del producto. Una
buena parte de las granjas existentes no estan operando, o lo estan
haciendo con un bajo aprovechamiento de su capacidad instalada,
obteniendo rendimientos muy por debajo de Jlo que se considera
rentable, de acuerdo a los sistemas de cultivo que se utilizan. Asimismo,
no se le da un valor agregado al producto, ya que lo venden a pie de
granja y solo recuperan en alguna medida la inversion de cultivo.

En el estado existen pequerios productores que cuentan con un sistema
extensivo de cultivo del que obtienen entre 1 y 1.5 toneladas por
hectdrea. Su producto no logra alcanzar fallas grandes que se
comercialicen en el mercado internacional, por lo que venden su
producto a pie de granja para el consumo doméstico. Estos productores
no cuentan con infraestructura de empaque y su tecnologia no es de
punta. Ademas atraviesan por problemas de organizacién en Ia
produccién al no contar con los conocimientos y técnicas adecuadas;
carecen de personal administrativo, ya que muchos de ellos se dedican a
realizar todas las labores y sobre todo tienen un fuerte endeudamiento
con la banca comercial. Esto es por que no generan los ingresos
suficientes para cubrir los costos financieros de las granjas. Cabe
mencionar, que la mayoria de estos pequefios productores contaban con
parcelas que destinaban a otros cultivos agricolas y tiempo después se
asociaron entre ellos formando sociedades cooperativas.

Por ofro flado, también hay otros productores que cuentan con
infraestructura adecuada para el cultivo sin embargo, no empacan ni
comercializan eflos mismos su producto; lo venden a pie de granja a las
empacadoras, las cuales lo comercializan a través de Ocean Garden a
Estados Unidos y el producto que no llega a los estandares de falla o
calidad se vende en el mercado domeéstico. Dichas empresas
manifestaron el no estar interesadas en invertir en infraestructura de
empaque dado que Sinaloa cuenta con varias empacadoras que no
ocupan toda fa capacidad instalada y pueden maquilar su producto.




Ademas dichas empresas no cuentan con recursos financieros y
administrativos adecuados para crecer.

Aunque tfambién existen algunas empresas con capacidad de
comercializar directamente sus productos a Estados Unidos, puesto que
cuentan con una infraestructura adecuada para competir en los
mercados internacionales y con los recursos humanos calificados para
llevar a cabo su operacion, es de éstas de las que se deben tomar las
experniencias para evitar fracasar en esta actividad.

La empresa se ubica en terrenos del Sistema Rio Baluarte -Teacapén,
en el municipio de Rosario, ubicado en el sur del estado de Sinaloa, que
brinda una posicion estratégica lo cual abarata el costo de transportacion
y aprovecha la experiencia que existe en ese estado sobre
camaronicultura.




CAPITULO II
MARCO TEORICO

Se analizaran las diferentes definiciones que han dado los autores en
esta materia de la Administracién a lo que es la Planeacion Estratégica,
asf como sus caracteristicas e importancia, asi como las diferentes
efapas que conforman el proceso de Planeacion Estratégica.

Se analizaran los diferentes modelos de planeacion existentes, teniendo

en cuenta que cada uno de estos se comresponde con el concepto que
tiene el autor de la planeacion
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2.1 Planeacién Estratégica. Antecedentes, origenes y
definicion.

La Planeacion Estratégica (PE) aun cuando se ha considerado como un
descubrimiento del medio siglo actual hacia nuestros dias, su existencia
data de muchos siglos atras, de hecho siempre ha existido por fo que
podemos considerar que la PE no es privativa de nuestro fiempo, sino
que es inherente al hombre como ser humano.

En el mundo de los negocios una planeacién en la cual se determinen
las estrategias con sus tacticas, proyectos y pasos resulta
imprescindible.

Dada la competitividad y complejidad en los negocios, el contar con otros
medios alternos a los acostumbrados que conduzcan a los objetivos,
echar mano de las estrategias, resulta imperativo. Asi pues, la PE se
confirma como un instrumento vafioso y necesario al cual se puede
acudir.

La planeacion puede contener uno o varios programas y cada programa
con su subprograma y éstos a su vez, con sus respectivas actividades,
ademas en la planeacién generalmente se puede prever otros caminos
que han de conducir también hacia la meta.

Lo que sucede en nuestros dias es que se le proporciona mas
importancia y aplicabilidad a la PE, igualmente ha acontecido con otras
técnicas. El individuo, siempre escudrifiando y a la busqueda de
soluciones a los problemas cada dia mas complejos que se viven, se
reencuentra con esta técnica y le imprime mayor énfasis. Lo que por un
tiempo vivio una fase de letargo, hoy regresa cuando las situaciones
demandan mayores elementos que coadyuven en el logro de propositos.

Actualmente, la PE se ha convertido en una necesidad, tanto para la
empresa privada, como para el sector gubernamental. Cuando
prevalecen las situaciones cambianfes, la inestabilidad y Ila
incertidumbre, enfonces resufta mucho mas apreciable la planeacion.

La mayoria de los escritores de esta rama tienen su propia definicién de
PE, las cuales varian enormemente en cuanto al nivel de abstraccion,
sustancia y aceptacion general.
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Ezequiel Galvez A., estudioso del tema da tres definiciones de
Planeacion. Segun éf:

1. La Planeacion es la fijacibn o determinacién de una serie de
actividades a realizar, siguiendo ciertos principios, procedimientos
y reglas encaminados hacia el logro de un objetivo ya visualizado o
previsto.5

En este concepto contempla la existencia previa de un objetivo, es decir,
que de las diversas cosas que podemos hacer, hemos seleccionado
algo, tenemos trazado aunque sea mentalmente sus limites y contornos;
por lo que ya captada esta situacion debemos proceder a establecer las
acciones a desarrollar para alcanzar tales fines.

Il. Planeacion es el proceso razonado y organizado para seleccionar
alternativas tomando en cuenta las posibilidades y condiciones que
se tengan, fijando prioridades, estableciendo objetivos y logrando
metas alcanzables.®

Este ditimo concepto difiere del primero, en que la planeacién involucra
al todo, que no hay nada previsto, todo esta por hacerse; desde
establecer una mision, objetivo o meta, hasta determinar la secuela de
actividades a realizar para alcanzar dicho objetivo

lll. Desde el punto de vista Estado, la planeacién es el proceso
racional organizado para elegir alternativas en funciébn a las
necesidades del pais, el cual fija prioridades, establece objetivos y
metas econbmicas, politicas y sociales en funcién de los recursos
fisicos, humanos y financieros con que se cuenta.’”

Para este mismo autor la Estrategia es:
El arte de coordinar las acciones y de obrar para alcanzar un

objetivo. En el ramo militar es el arte de dirigir y coordinar las
operaciones militares.8

5 Gélvez A., Ezequiel, “Planeacién Estratégica en los negocios™ De. ECASA, México, 1993, P. 13
6 jdem, £.13
7 tdom, P.14
8 1dern, P.14
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George A. Steiner define la PE considerando cuatro puntos de vista
diferentes, cada uno de los cuales es necesario para entenderia.

I. Planear significa diseflar un futuro deseado e identificar las
formas para lograrlo.®

Segun este concepto, la esencia de la PE consiste en la identificacion
sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los
cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base
para que una empresa tome mejores decisiones en el presente para
explotar las oportunidades y prepararse adecuadamente para enfrentar
fos peligros.

Il. La PE es un proceso que se inicia en el establecimiento de metas
organizacionales, define estrategias y politicas para lograr estas
metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacién
de las estrategias y asi obtener los fines buscados.0

fll. Desde el punto de vista filosé6fico la Planeacién Estratégica es
una actitud, una forma de vida.1!

Segun esto, la PE requiere de dedicacién para actuar con base en la
observacion del futuro, y una determinacién para planear constante y
sistematicamente, ademds, representa un proceso mental, un ejercicio
intelectual, mas que una serie de procesos, procedimientos, estructuras
0 técnicas prescritos.

IV. Estructuralmente se puede definir a la Planeacién Estratégica
como el esfuerzo sistemdtico y formal de una compafiia para
establecer su misién, objetivos, estrategias y politicas, para
ejecutar acciones con el fin de poner en préctica las estrategias
disefiadas y asi lograr los objetivos bésicos de la compafiia.12

Coincidimos con este autor en que existen numerosas caracteristicas
mas de la PE, sin embargo estas cuatro caracteristicas fundamentales
son las que hemos tomado como base para el desarrollo de nuestro
trabajo.

9 Stainer, George A., “Planeacion Estratégica” De. Compafiia Editorial Continental, México, 1983, P. 20
0 Steiner, George A., ‘Planeacién Estratégica’, De. Compafila Editorial Continental, México, 1983, P. 20
1 1dom

12 Steiner, Georgs A., "Planeacién Estratégica’, De. Compafifa Editorial Continental, México, 1983, P.21
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2.2 Caracteristicas e importancia.

Caracteristicas.

En la actualidad la planeacién tendrd que adaptarse a las caracteristicas
de la empresa y de la situacién en que se realiza. Ademés el proceso de
planeacién debe reunir una serie de caracteristicas, que hardn més facil
su implantacion; las cualidades que debe reunir todo sistema de
planeacién son las siguientes:

1.

Sencillo. Demasiada planeacion trae confusiones y complejidades,
que resulta tan funesto para ia empresa como lo es la misma
ausencia de planeacién.

Comprensible. Que sea accesible y entendible para cada elemento
de la organizacion, pues el abuso de terminologia y aspectos
rebuscados o excesivamente técnicos sélo serian entendibles por los
especialistas.

Flexible. Que acepte modificaciones cuando ya las circunstancias no
ameriten otra cosa.

Adaptable para el corto y largo plazo. Existen conceptos que
requieren planearse para mds alla de un ejercicio.

Generalizado. Que comprende cada una de las dreas que conforman
la empresa, para que cada una de las mismas pueda medir el
alcance o avance de sus metas y por consecuencia, del objetivo.
Cuantificador. Para medir alcances ¢ avances sobre el objefivo, es
necesario mencionar cifras. Podrdn existir conceptos dificiles de
cuantificar, pero siempre habra que evitar “los no cuantificables”,
Informativo. Que arroje informacién periédicamente; es necesario
darse cuenta de los frutos logrados por medio de la comparacién
entre Jo planeado y lo alcanzado.

Organizativo. Que reGna organizacion y permita deslindar
responsabilidades. Aunque fodo sistema debe organizarse
adecuadamente, sin embargo, no es por demds repetirlo. La
identificacion de responsabilidades también es bésica para
cumplimientos y estimulos.

Evaluativo. Que permita la evaluacion y sirva como retroalimentador.
La revision es imprescindible para fines de control, evaluacién y
estimulacion.
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Importancia.

La PE es importante porque marca el paso que la empresa debe seguir y
la proyecta hacia nuevos hornizontes. Resulfa indispensable en la
sobrevivencia de las organizaciones modernas independientemente de
su magnitud y estructura.

A continuacion se exponen algunas razones que fundamentan la
importancia y por consecuencia la necesidad de implantar la PE.

1.

Permite la incursibn mediante la investigacién hacia campos de
experimentacion distintos a lo tradicional, esto es, minimizando el
riesgo se lanza a lo desconocido. Muchos negocios han ido a la
bancarrota por no salfirse de lo tradicional, de lo conocido y
acostumbrado;, han preferido esto, que aceptar el cambio, la
innovacion.

Da cabida a lo dinamico, obligando a experimentar con nuevas ideas
y conceptos, explorando nuevos caminos. Logrando de esta manera
sobrevivir y procurar su estabilidad.

Sustituye a la intuicion que poseen los escasos visionarios o genios.
El cambio ya no se funda en la intuicién de unos cuantos, sino en lo
planeado estratégicamente por muchos, pues la planeacion y su
técnica estan al alcance sin sujetarse a capacidades geniales.

La investigacion y desarrollo de la moderna empresa es la base
fundamental de la PE asegurando el futuro del negocio, onientidndolo
hacia un fin predeterminado.

Con la planeacién para capacitar, se logra la liberacién de la limitante
experiencia personal acumulada en una empresa, permitiendo /a
toma de decisiones, pues ya no hay liempo suficiente en nuestros
dias para acumular experiencia a través de los afios.

Se establece un objetivo determinado y alcanzable que va de acuerdo
con las aspiraciones de la empresa, pero en vez de aventurarse a los
desconocido una vez tomada la decisidon, se analiza e investiga y se
cruza por una etapa de experimentacion.

Reduce y hasta suprime la improvisacién (mecanismo rapido,
econémico y sencillo de adaptarse a situaciones cambiantes lentas).
En estos tiempos de cambios constantes y dindmicos la improvisacion
resulta insuficiente, imprecisa y hasta peligrosa.

La PE requiere mecanismos inherentes de control y evaluacién que le
sirven de retroalimentacion.

Es aplicable en aquellas entidades publicas o privadas que se juzgan
dependientes y ejecuforas de una autoridad o voluntad superior.
Ademas, cada entidad dependiente interviene en la determinacién del
objetivo con la parte que es relativa. Permitiria planear a largo plazo y
no unicamente para periodos de vigencia del superior, o en todo caso
referirse dicha planeacion al tiempo de vigencia, con lo cual se
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lograria mayor eficiencia, evitando dejar programas truncos o
incompletos que sélo perjudican a la colectividad, con el consabido
despilfarro de recursos por obras abandonadas y olvidadas.

10. Establece responsabilidades, como en la determinacién de los
objetivos han intervenido niveles jerarquicos diversos, cada uno
resufta responsable de su propio objetivo ya que intervino en su
determinacién.

2.3 Etapas que conforman el proceso de Planeacién
Estratégica.

La planeacion debe ser un proceso confinuo y, por tanto, ningtin plan es
absolutamente definitivo en el tiempo; esta siempre sujeto a revisién. Por
consiguiente, un plan no es nunca el producto final del proceso de
planear, sino un informe provisional, en el que se detallarén las acciones
concretas que se van a gjecutar en un tiempo determinado; pero siempre
teniendo la flexibilidad de adaptarse a un posible cambio de las
condiciones presentes en el momento en que dichas acciones se
gjecutan. Es un registro de un conjunto complejo de decisiones que
actian unas sobre otras y que se puede dividir de muchas maneras
distintas. Cada planificador tiene distinto modo de subdividir las -
decisiones que deben hacerse. Con tal de que se tomen en cuenta todas
las decisiones importantes, las diversas maneras de dividir un proceso
de PE en partes son generalmente cuestion de estilo o de preferencia
personal.

En la literatura especializada, continuamente se presenltan casos
exifosos de aplicacion en organizaciones de todo tipo, tamafio,
propiedad, ubicacién geogréfica, actividad, edad y complejidad.

A continuacion, en la Figura No. 1, se muestra una metodofogia para la
elaboracion del proceso de PE que ha sido utilizada en actividades de
consultoria y en cursos especializados para todo tipo de organizaciones
en varnos paises y que es la que mas se apega a la realidad de este
trabajo.
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Sistema de monitoreo e intefigencia

Resultados ultimos
ciclos

Ejecucion y Control

Fase estratégica
Objetivos
Diagnésticos y Propésito Estrategias
Prondsticos Basico
Seguimiento, Estudios - -
especiales y Planes F%;igg?:s Anaélisis de
de contingencia — consistencia

Planes funcionales
y presupuestos

Fase operativa

Figura No. 1: Proceso de Planeacion Estratégica.
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Como ya se ha mencionado, este proceso se puede aplicar a fodo tipo
de organizaciones, siendo necesario adecuar su instrumentacion a las
caracteristicas particulares de cada una.

La metodologia plantea que el proceso de PE debe estar conformado
por las siguientes etapas:

Definicién del propdésito basico.

Diagnésticos y pronésticos.

Definicién de los objetivos de la organizacién.
Formulacion de las estrategias en la organizacion.
Andlisis de consistencia.

Directrices de las areas funcionales.

Seguimiento, estudios especiales y planes de contingencia.
Planes funcionales y presupuestos.

. Ejecucion y control.

10. Resulftados de los dltimos ciclos.

11. Sistema de monitoreo e inteligencia.

DNOORAR LN

©

1. Definicién del prop6sito basico.

En esta primera etapa del proceso se define la actividad sustantiva de la
organizacion. Se contesta la pregunta ;Para qué fue creada la empresa?

No siempre es facil reflexionar en sentido abstracto, sobre el fin Uitimo
que se persigue al efectuar una inversion y ofrecer algo al mercado.
Evidentemente, se trata de establecer una declaracién que trascienda el
obvio hecho de que la organizacién, fue creada para lograr una atractiva
rentabilidad.

Se frata de una reflexién de mayor importancia en relacibn a dos
aspectos claves:

+ Definicibn del negocio sustantivo de la organizacion.
¢ Definicion de la cultura corporativa existente.
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¢ Definicién del negocio.
Consiste en definir la actividad sustantiva de la organizacién a lo largo de
las siguientes dimensiones que se muestran en la Figura No. 2:

|

Necesidades a
satisfacer

Mercado

Tecnologia

-~

Figura No. 2: Factores que influyen en la actividad de la organizacién.

¢ Definicién de la cultura corporativa.

Consiste en identificar cudles son los valores o creencias dominantes
que existen en la organizacién y que influyen en el comportamiento de
sus miembros, lo importante es definir si los miembros de la organizacién
se encuentran motivados por una serie de valores que los impulsan en
su trabajo, o si se trata de una empresa cuyos directivos no han logrado
generar una cultura que verdaderamente impulse a sus integrantes.

Los trabajos que en los ultimos afios se han efectuado en relacién a este
tema indican que aquellas empresas que han logrado integrarse
alrededor de una cultura organizacional -cualesquiera que éstas sean-
son organizaciones mucho mas exitosas que aquellas que no poseen
una identificacién comdn.

2. Diagnésticos v prondsticos.

Esta segunda etapa del proceso consiste en el acopio y andlisis de
informacion sobre tres aspectos fundamentales:

¢ Diagnésticos y prondsticos externos.

¢ Diagnésticos y pronésticos internos.

¢ Andlisis de vuinerabilidad.
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Estos diagnésticos pueden efectuarse — como el propio proceso de PE--
a los cuatro niveles siguientes:

1.

Nivel corporativo: Para toda la organizacién se obtiene una vision
global tanto de las condiciones externas como de la competitividad de
la organizacién, sin embargo, se trata de un analisis demasiado
agregado para poder tomar decisiones en relacién a productos y
mercados especificos. Se logra un posicionamiento global para
onientar las grandes alternativas estratégicas de la organizacién como
un todo.
Nivel divisional: Para las principales partes en las que se divide /a
organizacion. De manera semejante al nivel corporativo, se
posicionan las divisiones de la organizacion. Utilidad general
significativa.
Nivel de Unidad Estratégica de Negocio (UEN): Para los
componentes sustantivos independientes y con personalidad propia
(poseen una gerencia, un sistema de costos y estrategias
particulares) en los que se divide una organizacién para fines de la
PE. Una UEN se integra con productos — mercados — tecnologias —
canales de distribucion, suficienternente similares y que, por lo tanto,
tendran la misma estrategia competitiva.
Nivel funcional: Para las actividades asociadas a una organizacion,
division o UEN, generalmente se ftienen las siguientes d&reas
funcionales:

¢ Direccion general.
Comercializacién, ventas y servicios.
QOperaciones.
Adquisiciones.
Logistica.
Desarrollo tecnolégico.
Organizacién.
Personal.
Finanzas.
Sistemas.
Relaciones Externas.

$* % % % % % e e

Estos niveles de anélisis van de un mayor a un menor nivel de detalle y
Su elaboracion y alcance dependerén de ia estructura organizacional de
la empresa. Obviamente no es lo mismo una multinacional de gran
famano que una empresa familiar operando localmente.
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3. Definicion de los objetivos de la organizacién.

Como resuitado de la definicién del negocio y de Ila elaboracion de los
diagnoésticos y pronGsticos se procede al tercer paso en el proceso de
planeacion: La definicion de los objetivos de la organizacién como un
todo, también conocidos como objetivos corporativos.

Es necesario redactar un numero suficiente de objetivos que satisfagan
las necesidades de los interesados en la organizacién; duefios o
accionistas, empleados, clientes, proveedores y gobierno/sociedad.

Esta lista de objetivos genéricos se puede resumir de la siguiente
manera:

Crecimiento.

Eficiencia.

Calidad, precio, servicio.

Innovacioén.

Reparticién de utilidades.

Sueldos, prestaciones, seguridad.

Compromisos con proveedores.

Contribucion al desarrollo macro.

A B R B L SR W

Como se puede apreciar el objetivo tnico de “maximizar ufilidades” es
demasiado para facilitar el desarrollo de estrategias y planes operativos.

La formulacion de los objetivos debe efectuarse en dos etapas:

1. Definicién de la importancia relativa de cada uno de Jos tipos de
objetivos genéricos para la organizacion.

2. Reduccion de los objetivos de acuerdo al siguiente formato:

¢ Atributo.

¢ Indice.

¢ Meta.

¢ Tiempo.

A partir de fos objetivos organizacionales, se pueden desprender una
serie de objetivos para las diferentes dreas de la empresa. La
nomenclatura utilizada para cada una de estas areas varia de empresa a
empresa, aunque tienden a predominar las siguientes:

¢ Unidad estratégica de negocio.

¢ Funciones.

¢ Departamentos.

¢ Individuos.
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La identificacion de los objetivos corporativos, determina el rumbo hacia
donde se desea dirgir la organizacion y las diferentes prioridades en el
horizonte de planeacién: crecimiento, personal, productividad, efc.

4. Formulacion de las estrategias de la organizacion.

En la cuarta etapa del proceso de planeacién se les presenta sin duda, ef
principal refo a los participantes, es una etapa que demanda mas
creatividad y en la que se despliega la capacidad de los directivos para
identificar y evaluar la manera como se vincularé la organizacién con su
entorno. Se define que una estrategia de negocio, es la manera como la
organizacion decide interaccionar con el enforno que la rodea.

Historicamente se pueden encontrar tres etapas en la concepcién sobre
lo que es una estrategia y los conceptos y herramientas que se pueden
utilizar para establecer las mejores estrategias para la organizacion.

Estas tres etapas son:

¢ Administracion clasica.

¢ Utilizacion de los recursos entre las varnias UEN y necesidades de
diversificacion.

+ Logro de una ventaja competitiva sostenible.

El presente trabajo, ademas de tener en cuenta las dos primeras etapas,
enfocara su atencion a la hora de concebir la estrategia a seguir en
encontrar el logro de una ventaja competitiva sostenible, ya sea en el
producto como tal o0 en la cadena productiva, por lo que entraremos a
detallar la misma.

¢ Logro de una ventaja competitiva sostenible.

Esta tercera componente en la formulaciéon de las estrategias se
relaciona con las decisiones que la organizacién debe tomar en relacién
a la manera como buscara lograr una ventaja competitiva sostenible. De
acuerdo a los expositores de este enfoque — dentro de los cuales
destaca el economista Michael Porter, de Harvard Business School —
existen tres alternativas para el logro de esta ventaja.

1. Operar buscando un minimo costo en las operaciones fotales de la
organizacion. Esto se logra mediante acciones tales como:
¢ Utilizacion de insumos de bajo costo.
¢ Innovaciones tecnol6gicas dingidas hacia los procesos de
manufactura.
¢ Productividad.
¢ Economias de escala.
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2. A través de la busqueda de una diferenciacién en las operaciones.
Algunas alternativas para lograr la diferenciacion real son:
¢ Calidad.
+ Innovaciones dirigidas hacia el producto o servicio.
¢ Imagen.
¢ Marca.
3. La ditima alternativa es via la concentracién de la actividad en un
nicho © una especialidad.
La idea es dirigirse exclusivamente hacia:
¢ Un solo segmento del mercado.
¢ Una sola linea de productos.
+ Darle més importancia al mantenimiento de altas utilidades que a
la expansién del volumen de operacién.

Esta alternativa combina un alcance restringido de las operaciones y la
eleccion de operar sobre la base de un minimo costo o de una
diferenciacion.

Lo importante en este caso es que la organizacion elija solamente una de
entre estas tres alternativas, lo cual no sucede al tratar los directivos de
perseguir las tres en paralelo, no llegando a destacar en realidad en
ninguna de las tres. Si bien se pueden tener buenos resultados relativos
no se logra una capacidad de operacién de clase mundial. Lo que
sucede en este caso es que las actividades funcionales no tienen una
clara indicacion de hacia donde concentrar los esfuerzos, canalizéndose
los recursos en varios frentes, diluyendo éstos sin lograr una capacidad
real de alcanzar una ventaja competitiva sostenible.

Con esta etapa del proceso de PE concluyen los aspectos que requieren
de mayor analisis y de mayor vision estratégica por parte de los
directivos y demas participantes en el proceso. Las siguientes etapas, si
bien son necesarias, sélo facilitan una adecuada instrumentacién de las
definiciones tomadas anteriormente.

5. Anélisis de consistencia.

Esta etapa asegura que el proceso de PE se ha efectuado

adecuadamente. No es ofra cosa que una inspeccion para comprobar

que:

¢ La metodologia y la informacién en las que se sustenta el plan son
correctas.

¢ Las estrategias planeadas son factibles de lograr, pues se cuenta con
los recursos necesarios o es realista la adquisicion de los recursos
adicionales que se requieren para instrumentar el plan propuesto.
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La mejor forma de efectuar el andlisis de consistencia es tamizar el plan
a fravés de preguntas como /as siguientes:

¢ (Es la estrategia consistente con el entorno en el que opera la
organizacion?

¢+ ¢Es la estrategia consistente con las politicas internas, con los
estilos de direccibn de los principales ejecutivos, con fa cultura
corporativa y con los procedimientos operativos de la propia
empresa?

¢ (Es la estrategia apropiada en funcién de los recursos disponibles,
principalmente en relacion a:
- Recursos financieros.
- Instalaciones.
- Recursos gerenciales ?

¢ ¢Han sido evaluados los riesgos de seguir la estrategia y resultan
aceptables para la organizacion?

¢ (Esta la estrategia de acuerdo al ciclo de vida y posicionamiento en
la matriz atractividad — competitividad?

¢ (Es el ritmo de instrumentacion propuesto el correcto para enfrentar
los cambios que estan teniendo lugar en la industria?

¢ (Cuél es el grado de confiabilidad de Ila informacién utilizada?

El andlisis de consistencia puede tener dos resulfados:

1. Si hay consistencia: Se continua con el proceso de PE, Ia formulacién
de las estrategias funcionales y de los planes funcionales.

2. No hay consistencia: Se requiere la revisibn de los objetivos, pues
estos no se podran alcanzar y/o la obtencién de recursos adicionales
que permitan instrumentar estrategias.

Como se puede apreciar, se trata de una etapa estructural, del propio
proceso de PE y que fiene como fin asegurar que el documentc que se
genera es un documento creible y que actuara como guia para la toma
de decisiones y no una lista de buenos deseos como en muchas
ocasiones se considera a estos esfuerzos.

6. Directrices de las dreas funcionales.

En esta ultima etapa del proceso de PE, en su fase estratégica, se
procede a identificar todas aquellas tareas estratégicas que deben ser
instrumentadas por las diferentes areas de la organizacién a fin de que el
plan estrategico se desarrolle adecuadaments.

Se trata de una agenda estratégica en la que se integran todas aquellas
directrices, programas, acciones, responsabilidades o tareas que son
recogidas por las diferentes divisiones, empresas, UEN, funciones o

24



individuos a fin de que cada uno de los integrantes de la organizacién
tenga muy claramente identificadas las actividades de indole estratégica
que son su responsabilidad ejecutar en el periodo de vigencia del
proceso de PE; por lo general se trata de aquellas tareas para los
proximos 12 meses.

Como se puede percibir, esta etapa, al igual que la anterior, es de tipo
estructural y consiste en resumir o destacar aquellas tareas prioritarias
que deben ser efectuadas por los cuadros directivos de la organizacion.

Esta etapa, si bien no representa ningin esfuerzo significativo, es vital
para facilitar la fase de implantacion del plan y el seguimiento necesario.

Con esta etapa termina propiamente el proceso de PE en su fase
estratégica y se inicia la fase operativa o tactica; pero antes de proceder
a esa fase operativa revisaremos lo tocante con una etapa relacionada
también de tipo estructural.

7. Sequimiento, estudios especiales v planes de contingencia.

Esta etapa se asocia a las actividades tradicionales de una funcién de
PE, ya sea en una organizacidn que requiera tener esa funcién
especializada, o bien cuando esa funcién es llevada a cabo por los
propios directivas sin responsabilizar a un grupo en especial.

Se trala de integrar una serie de actividades asociadas al proceso de
planeacion, destacando las siguientes tareas:

Seguimiento:

En este caso se trata de efectuar un seguimiento al proceso de PE a fin
de asegurar que los directivos han entendido el praceso y que realmente
se han percatado de /a gran importancia que este tipo de administracién
tiene para el desarrolfo competitivo de su organizacion.

Estudios especiales:

Como se recordaré de la etapa de diagndsticos y pronésticos, la cantidad
de informacion y anélisis necesarios sobre el entorno y sobre la propia
organizacion puede ser considerable.

No siempre se tienen en la empresa todos los datos y los estudios
asociados para la adecuada toma de decisiones; por otro lado, no se
puede detener obviamente, el proceso hasta que se cuente con toda la
inteligencia requerida. De alli que las lagunas de informacién e
inteligencia que se van detectando a lo largo del proceso de PE se
deben ir registrando a fin de que en esta etapa de la metodologia se
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proceda, precisamente, a definir fos estudios que son necesarios
efaborar a fin de contar con los insumos para una adecuada evaluacién
de los cambios de toda indole que estan llevando a cabo en el entorno.

De especial importancia resultan la informacion e inteligencia asociadas
a la competencia y a la vanable tecnolégica.

Planes de contingencia:

Se lrata de dedicar cierto tiempo a contestar la pregunta “;Qué pasa
si....?". En este caso se gana tiempo, factor que puede ser muy
importante para evitar reacciones mal fundamentadas cuando crisis
inesperadas afectan a la organizacion.

Son, precisamente, estos tipos de trabajos los que diferencian a las
organizaciones verdaderamente exitosas de las empresas grises que
operan solamente en ‘el promedio” y que no contribuyen
substancialmente al desarrollo de sus miembros y de la sociedad.

Es fogico plantear que mientras mayor sea el clima de inestabilidad e
incertidumbre que enfrente una empresa en su horizonte de planeacion,
mayor namero de planes de contingencia sera necesario elaborar.

8. Planes funcionales y presupuestos.

El primer componente del proceso de PE en su fase operativa esta dado
por la elaboracion de los planes funcionales y los respectivos
presupuestos.

Un plan funcional es el establecimiento de /as principales actividades que
se ejecutaran en el corto plazo (por lo general un afio) al interior de una
organizacion por cada una de sus parfes sustantivas.

Es necesaric elaborar planes operativos y presupuestos para las
siguientes areas funcionales.

Direccidn

Comercializaciéon

Operaciones

Tecnologia

Personal

Organizacion

Sistemas

Finanzas

$* % % % S e
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La tabla de contenido tipica de un plan funcional se presenta a
continuacion:

1. Introduccién.

2. Resumen ejecutivo.

3. Directrices estratégicas del drea funcional.

4. Diagnéstico def drea:
¢ Resultados de /as operaciones.
Situacién actual.
Oportunidades.
Amenazas.
Fuerzas.
Debilidades.
5. Objetivos def area.
6. Estrategias del drea.
7. Politicas.
. Programa de las principales acciones.
. Presupuestos.
0. Seguimiento y control.

*T % % e

8
9
1

Lo importante de la fase operativa es que, de contarse con una fase
estratégica, se garantiza mayor congruencia en las operaciones diarias y
el gradual, pero constante, proceso de cambio que las organizaciones
deben abordar a fin de evolucionar y prepararse mejor para satisfacer a
SUS USuarios.

Presupuestos.

En la elaboracion de presupuestos culmina el PE, dado que un
presupuesto es un estado de resultados anticipado a fravés del cual los
planes son traducidos a términos financieros.

Los presupuestos permiten ver claramente qué capital serd gastado, por
quien y donde, y qué costos e ingresos involiucran los planes.

Un presupuesto contable es un plan de accién a corto plazo (anual)
hecho en términos de los recursos fisicos y sus equivalentes monetarios.
Un presupuesto se inicia necesariamente con un objetivo financiero, a
partir del cual cada UEN presupuesta recursos y resultados, llegéndose
a la elaboracién de los estados financieros en los que se muestra como
deberan resultar las operaciones si todo marcha de acuerdo al plan. Es
importante resaltar la funcién de control a corto plazo que el presupuesto
permite.
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9. Ejecucion y control.

En esta etapa se pasa al terreno de las acciones. El plan estrategico es
instrumentado y controlado formalmente en forma periédica para medir
desviaciones y tomar acciones correctivas. La ejecucion es
responsabilidad de los directivos de acuerdo a las directrices funcionales
y a los planes funcionales.

La mejor forma de asegurar que los directivos y gerentes de una

organizacion instrumenten el plan requiere de:

1. Un proceso participativo que permita la reflexion de la manera como
debe evolucionar la organizacién en el tiempo y en el cual los
participantes pueden contribuir activamente a labrar su propia
organizacion.

2. Evaluacién de resultados no sblo en base a los resultados de
operacién a corto plazo (ventas, retorno en la inversion), sino también
considerando la manera cémo se estdn instrumentando las
estrategias a mediano y largo plazo.

10. Resultados de los dlfimos ciclos.

En esta dltima etapa de la fase operativa se integra a la fase estratégica
y busca identificar y entender la evolucion histérica y eslratégica de la
organizacion.

Los resultados de esta efapa constituyen un insumo para la elaboracion
de los diagnésticos y prondsticos al presentar las estrategias
instrumentadas y los resultados logrados por la organizacion en el
tiempo.

La identificacién de las razones de los éxitos y fracasos de la
organizaciéon es parte importante de esta etapa.

Con este componente el proceso de PE termina la fase operativa
faltando solamente explicar la etapa de monitoreo e inteligencia.

11.Sistema de moniforeo e inteligencia.

En esta uftima etapa del proceso de PE se integra la informacion
necesaria para que el plan estratégico se elabore sobre bases sélidas y
realistas.

En muchas ocasiones las estrategias de la organizacion no son las
adecuadas por una deficiencia en el monitoreo del entorno. Esto es, se
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sigue una metodologia adecuada y los participantes hacen su mejor
esfuerzo, sin embargo la informacion en la que se basa el plan es
insuficiente o en ocasiones equivocado.

Los principales pasos para la creacién de un sistema de monitoreo e

inteligencia se describen a continuacion:

1. Ildentificacion de la informacién necesaria para el proceso.

2. Seleccion de las fuentes de informacién adecuadas para asegurar un
flujo continuo de informacién a la organizacién.

3. Identificacion y capacitacién de los miembros de la organizacién que
participaran en la recoleccién, evaluacién y analisis de la informacién.

4. Utilizacion de las técnicas mas adecuadas para transformar los datos
e informacion recabados en inteligencia.

5. Generacion y diseminacién de documentos en los que se difunden los
resultados de esta funcion a fodos los usuarios del sistema que
deben estar informados de las oportunidades y amenazas que se
presentan a /a organizacion.

La responsabilidad de crear este sistema recae en la funcién de PE,
debiendo participar en las fabores de recoleccién, evaluacién y andlisis
de fodos aquellos miembros de la organizacién que tengan la capacidad
y la disposicion de darle valor agregado a la matenia prima que se capta
continuamente.

2.4 Anélisis comparativo de los modelos de planeacion.

Cuando una empresa solicita la ayuda de un consultor en planeacion
porque se da cuenta que tiene problemas en su funcionamiento o porque
desea mejorar los resulfados actuales de su gestién econémica, éste
debe establecer una relacién con su cliente como un médico lo hace con
un enfermo, para lo cual es necesario, por una parte que el cliente sienta
que necesita ayuda externa y por la otra que el consuftor sea lo
suficientemente conocido para que el cliente o busque. Una vez lograda
esta situacién se debe definir claramente la relacién formal consultor —
cliente, para elfo deben definirse:

¢ Los resultados esperados.

¢ Ellugar donde se va a trabajar.

¢ El procedimiento y calendario por seguir.

¢ El costo de la consultoria.

En general se puede decir que la planeacién se divide en dos grandes
areas:

1. Planeacion operativa.

2. Planeacién Estratégica.
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La primera esté relacionada con la operacién actual def sistema, es decir
con las aclividades actuales que se realizan y con los productos actuales
que se generan. Su objetivo se centra en mejorar la operacién actual, y
en su monitoreo y su control. Es una visién interna del sistema que
requiere buscar mayor eficiencia. Esto es, hacer mejor las cosas que
actualmente se hacen. Incluye los negocios y sistemas de hoy.

Por definicion Ia PE apunta al futuro, esté relacionada con el producto del
sistema y con la manera en que éste safisface las necesidades del
medio, por tanto combina la visibn interna del sistema con una visién
externa del medijo con el que interacttia el sistema. Implica buscar una
mayor eficacia porgue ayuda a definir lo que se deberd hacer en el
futuro, es decir ayuda a definir los negocios y sistemas del mafiana.

Para la Planeacion Operativa se presentan dos métodos:

1. Planeacion operativa con base en metas.

2. Planeacion operativa con base en contingencias o diagnésticos
organizacionales.

Teniendo en cuenta las dreas en que se divide /a planeacién podemos
analizar la existencia de los siguientes modelos.

¢ MODELO BASICO DE PLANEACION EN BASE A METAS.13

El modelo incluye las siguientes etapas generales:

1. Definir el sistema.

2. Definir indicadores a evaluar y controlar en el sistema para cada
actividad.

Evaluar indicadores.

Fijar metas.

Definir acciones para fograr las metas.

Definir el plan de accién para implantar la planeacién.

Definir el sistema de monitoreo y control para asegurar la correcta
implantacion de la planeacion.

NSO W

Procedimiento de aplicacion.

El procedimiento de aplicacién implica lo siguiente:
1. Definir las actividades que se realizan en el sistemna.
2. Definir cudles de las actividades se desean monitorear y controlar.
3. Definir para cada actividad:
- Los recursos necesarios para realizar la actividad (recursos
humanos, recursos fisicos y recursos tecnolbgicos).

13 Dg Ia Pefia Manrique, Ramén. "Manual del consutior en planescion'ed. LIMUSA, S.A., México, 1984. P. 23
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4.

5.

- Cuéles de estos recursos se quiere monitorear y controlar.

- Cuédles son los indicadores para cada uno de los recursos que se
quiere monitorear y controlar.

- De manera similar se definen los insumos necesarios para llevar
a cabo la actividad, cudles de ellos se quiere monitorear y
controlar y cuéles son los indicadores para cada uno de estos
insumos que se quiere monitorear y controlar.

- Por altimo y de manera similar, se definen los productos, cuéles
de ellos se quiere monitorear y controlar y cuédles son los
indicadores para cada uno de los productos que se quiere
monitorear y controlar.

Evaluar indicadores por actividad. Estos indicadores se evaltian para

la situacién actual y para la sifuacion “excelencia”.

Fijar metas. Una vez que se definen los valores anteriores para cada

indicador, se fijan las metas por cumplir durante el siguiente periodo

de planeacién.

Definicibn de un programa para implantar las metas. Una vez

definidas las metas por lograr, éstas se transforman en problemas

por resolver para el responsable de la actividad. Para definir un
programa es necesario contestar dos preguntas:

- ¢Qué alternativas y acciones concretas existen para implantar la
meta?

- ¢Para qué quiero implantar la meta? Esta pregunta ayuda a
corroborar la importancia del indicador y de la meta

De esta manera se obtiene:

- Las acciones concretas para implantar las metas deseadas.

- Los objetivos que se desean lograr al implantar las metas.

Enseguida se definen los responsables, el tiempo y el presupuesto

necesario para implantar las metas. De esta manera se obtiene para

cada meta:

Acciones para implantaria.

Objetivos por lograr.

¢ Quién va a implantaria?

¢ Cuédndo va a implantaria?

¢ Cuanto costara?

1

7. Definicién y aplicacién de un procedimiento de monitoreo y control del
plan operativo.

No hay que perder de vista en este procedimiento que el objetivo global
de la planeacion operativa es mejorar el sistema; es decir lograr que las
cosas que se estan haciendo, salgan cada vez mejor.
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¢ Modelo de planeacibn operativa con base en contingencias o
diagnésticos organizacionales. 14

El diagnostico organizacional es una actividad vivencial que involucra a
un grupo de personas de una empresa o institucién, interesado en
obtener soluciones a situaciones probleméticas o conflictivas,
sometiéndose a un autoandlisis dirigido que debe conducir a un plan de
accion concrefo que permita solucionar la situacion problemaética.

Por lo tanto las etapas generales de un diagnéstico organizacional son

las siguientes:

1. El facilitador obtiene los sintomas del grupo de planeacién.

2. El facilitador integra los sintomas para definir los problemas.

3. Bl grupo de planeacién coordinado por el faciitador, genera
alternativas de solucién.

4. El facilitador coordina la obtencién del plan de accién para implantar
las soluciones.

Al igual que en la planeacién operativa con base en metas, es muy
importante para el facilitador conocer las normas que como grupo tienen
las personas con quienes trabaja en la sesién de diagndstico.

1. El facilitador obtiene los sintomas del grupo de planeacién.

El facilitador del diagnéstico debe procurar que los sintomas

generados durante la reunién posean ciertas caracferisticas.

¢ Ll sintoma debe ser claro y entendible para el grupo, pero sobre
todo para el facilitador, quién més tarde deberd trabajar con los
sintomas para estructurar y definir los problemas. El facilitador
no debe aceptar sintomas que no estén claros para él.

¢ El sintoma debe ser controlable, es decir quienes intervienen en
el sistema en estudio deben poder resolverifo.

2. El facilitador integra los sintomas para definir los problemas.
Existen diversas maneras de efectuar el procesc de sintesis de
sintomas para definir problemas; dado que la sintesis depende en
ditimo caso de la creatividad de la persona que interviene en este
proceso. )

A continuacion se presentan dos de flas técnicas dtiles en la
definicién de problemas.
Sintesis por agrupacién. En este método los sintomas se agrupan
de acuerdo con lo que la experiencia indica son manifestaciones de
un mismo problema.

74 De 1a Pefla Manrique, Ramén. “Manual del consultor en planeacion” Ed. LIMUSA, S.A., México, 1984, P, 37
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Sintesis por estructuracién en subsistemas relevantes. £n este
método se utiliza una clasificacién de los sinfomas por su naturaleza
y la del tipo de acciones que deberian tomarse para resolverios.

Para esto los sintomas se agrupan en los subsistemas refevantes del
sistema. Se recomienda que estos subsistemas sean:

Planeacién.

Monitoreo y control.

Informacion.

Estructura organizacional y definicién de funciones.

Objetivos.

Recursos humanos.

¢ Operacibn (logistica, procedimientos, eficiencia).

Una vez estructurados los sintormas, se analiza cada grupo de
sintomas siguiendo la técnica de agrupacién para identificar los
problemas. Los problemas ‘tipicos” que redsultan son los
relacionados con:

¢ Relaciones humanas.

Planeacién operativa y estratégica.

Control de calidad.

Comunicacioén - informacién.

Estructuras organizacionales.

Logistica.

Definicién de funciones.

Objetivos.

Procedimientos y reglamentos.

Eficiencia.

Motivacién y entrenamiento de personal.

* % % % "N

* % % St ST e e

3. El grupo de planeacién coordinado por el facilitador, genera
alternativas de solucién.
Una vez que los sintomas estan estructurados, cada miembro del
grupo estructura los problemas por orden de importancia , usando
para elfo una matnz similar a la que se muestra en la Figura No. 3,
para lo cual cada miembro del grupo debe colocar al menos N/4
problemas en cada casilla (donde N es el numero fotal de
problemas) redondeando el N/4 al nimero enfero infenior, y como
resultado se obtiene el valor asociado a cada problema sumando los
puntos en cada renglon.
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Figura No. 3. Evaluacion

Con base en este valor se estructuran los problemas en cuanfo a su
importancia. Para el ejemplo mostrado en fa matriz, esa estructura
quedaria como se muestra en la Figura No. 4.
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Figura No. 4: Estructura de los problemas de acuerdo a su
importancia.

A continuacién se divide el grupo en subgrupos, el nimero de eflos

dependeré del tamafio del grupo; se recomienda que cada subgrupo

no tenga mas de 6 personas ni menos de 3. A cada grupo se les

asigna cierto numero de problemas, pidiéndoles que cada uno de

ellos conteste dos preguntas:

¢ (Qué acciones concretas se pueden llevar a efecto para
solucionar el “problema’?

¢ ¢Para qué quiero solucionar el “problema”?

De esta manera se obtiene:

+ Las acciones concretas para solucionar los problemas.

¢ Los objetivos que se desean lograr al solucionar los problemas y
quiza otra manera de replantear el problema.

4. El facilitador coordina la obtencién del plan de accién para
implantar las soluciones.
En seguida se definen los responsables, el tiempo y el presupuesto
necesario para implantar las acciones. Finalmente se planean
reuniones periddicas para revisar el avance en la solucién de los
problemas.
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+ Modelo de Planeacién Estratégica.®

El tomador de decisiones tiene dos dreas de responsabilidad muy

importantes relacionadas con la planeacién. La primera esté relacionada

con el mejoramiento, monitoreo y control de los negocios y sistemas

actuales, la segunda estd relacionada con la definicién, creacién,

implantacion y proteccién de los negocios futuros en los que intervendra

el sistema. La PE es un recurso disponible para planear los negocios

futuros.

La Planeacién Estratégica:

¢ Esta relacionada con el producto del sistema y de la manera en que
aquel satisface las necesidades del medio.

¢ Ayuda a encontrar las oportunidades y amenazas del medio con el
que interactia el sistema.

¢ Ayuda a definir lo que el sistema debera estar haciendo en el futuro.

¢ Es un método que ayuda a tomar decisiones para modificar los
negocios de hoy.

¢ Es un méfodo para asignar recursos en apoyo de los negocios
futuros.

¢ Es un proceso para seleccionar el camino que conducird de los
negocios de hoy a los negocios futuros.

¢ Es un método para lograr una transicion ordenada y protegida para el
futuro.

Al igual que los otros modelos presentados antenormente, éste también
puede obfenerse a través de sesiones de PE.

Procedimiento general para el desarrolio de la PE

El procedimiento implica las siguientes actividades:
1. Definir los subsistemas productivos y las lineas de productos
importantes de la empresa.
2. Analizar los subsistemas productivos y lineas de productos mediante:
¢ Un analisis tipo diagnéstico para obtener los problemas.
¢ Una visibn interna de la empresa para obtener y evaluar
indicadores internos, fuerzas y debilidades.
¢ Una vision externa para obtener y evaluar los factores externos
que afectan a la empresa.
3. Hacer la evaluacién estratégica para obtener:
¢ Estrategias generales y especificas.
¢+ Oportunidades y amenazas externas.
4. Definir los temas criticos de planeacién para obtener:
¢ Problemas por resolver.

75 De 13 Pefa Manrique, Ramon. "Manuel del consultor en planeacién” Ed. LIMUSA, S.A., México, 1984 P, 42
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¢ Fuerzas por conservar

¢ Debilidades por subsanar.

¢ Estrategias por llevar a efecto.

Oportunidades por implantar y las amenazas por prevenir.

5. Definir el plan de accién para implantar la planeacién. Para esto es
necesario definir:
¢ ¢ Quién la va a implantar?
¢ ¢COmo la va a implantar?
¢ ¢Para cudndo estard implantada?
¢ (Cuénto costara?

6. Definir el sistema de monitoreo y control para asegurar la correcta
implantacion de la planeacion.

*

Como se puede notar en el desarrollo de una sesién de PE, se incluye
un andlisis tipo diagnéstico debido a que éste nos permite conocer dénde
se esta y podemos definir hacia dénde se va mediante la PE, ademas
podemos asignar responsabilidades y funciones, definir planes
delallados de implantacién, asignar recursos, realizar monitoreo y
controlar los planes, evaluar y definir recompensas al recurso humano y
en caso necesario regresar a la posicién inicial. ‘

Definicién de los subsistemas productivos v las lineas de productos de la
empresa.
Un subsistema productivo es un numero de productos y servicios (linea

de producto) que se pueden agrupar y que son independientes de ofras

lineas de productos en términos de:

1. La competencia.

2. Los clientes.

3. El producto mismo en cuanto a calidad, precios, substituibilidad y
estilo.

Un subsistermna productivo debe tener Ias siguientes caracteristicas:

1. Ser equivalente a una compaiiia independiente.

2. Puede ser eliminado sin afectar seriamente a las demés.

3. Ser independiente en cuanto a produccién y a ventas.

4. Debe ser posible evaluar indicadores econémicos para el subsistema.

La definicion inicial de los subsistemas productivos esta muy influenciada
por la estructura organizacional y por la estructura interna de ventas.
Encontrar la mejor definicién de un subsistema productivo es el resulftado
de un proceso iterativo que se logra después de varias sesiones de PE..
La utilidad inherente de manejar la PE con base en subsistemas
productivos es poder dividir el sistema en entidades o negocios
independientes en cuanto a su andlisis y a la asignacién de recursos.
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Informacién basica para la PE.
En la PE interesan basicamente dos sistemas: la empresa que se esté
analizando y el medio con el que interactua.

De la empresa interesa evaluar qué tan bueno se es en cada subsistema
productivo; a esta evaluacién se le llama visién interna.

Del medio interesa evaluar qué tan bueno es el mercado para las lineas
de productos, a esta evaluacién se le llama visién externa.

Para ambos casos se usan indicadores cuantitativos y cualitativos que
permiten definir qué tan bueno es el mercado y qué tan bueno es el
subsistema productivo.

Visién interna.

De la vision interna interesa obtener los siguientes indicadores:

1. Indicador cuantitativo de mi mercado: Es la relacién que se obliene
entre cualquier informacién cuantitativa que permita compararme con
mi mayor competidor. (Ej. ventas, ganancias)

2. Fuerzas y debilidades. También relacionadas con la competencia.

3. Posicion competitiva. Aqui debemos evaluar la posicion competitiva
en que se encuentra cada linea de producto, de acuerdo a las
siguientes caracterfsticas:

¢ Lider. Sistema dominante. Controlo el comportamiento de otros
competidores.

¢ Fuerte. Puedo mantener mi posicion a largo plazo
independientemente de la accién de la competencia. Puedo
tomar posiciones independientes sin que peligre mi futuro.

¢ Favorable. Tengo una fuerza que puedo explotar para estrategias
particulares (nicho), tengo oportunidad de mejorar mi posicion.

¢ Sostenible. Comportamiento salisfactorio para continuar con el
negocio, dificif de mejorar mi posicion.

¢ Debil. Sostenible sélo a corto plazo - debo de hacer algo.

¢ No viable. Totalmente no satisfactoria la operacién, sin
oportunidad de mejorar.

4. Uso de la visién interna como un método de planeacién en base a
contingencias. Con base en la informacién anterior es posible realizar
una planeacion operativa mediante e/ siguiente procedimiento:

¢ Seleccionar las fuerzas por conservar.

¢ Seleccionar las debilidades por subsanar.

¢ Definir las acciones necesarias para conservar las fuerzas y
subsanar las debilidades.

¢ Definir el plan de accion para llevar a efecto las acciones, a través
de definir responsables, calendarios y recursos necesarios.
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+ Definir el plan de monitoreo y control para asegurar fa correcta
implantacion de la planeacion.

Vision externa.

De la vision externa interesa obtener los siguientes indicadores:

1. Crecimiento del mercado. Este indicador se obtiene de la siguiente
ecuacion.

ICM = (Ventas adlo N — Ventas aflo N-1) / Ventas afio N-1

2. Madurez de la linea de productos. Para ello se usan los siguientes
evaluadores:
¢ Razodn de crecimiento
Potencial industrial
Linea de productos
Numero de participantes
Distribucion del mercado
Tecnologia
Lealtad del consumidor
Entrada

$* % % % % e

Congruencia entre los indicadores.
Una vez obtenidos los indicadores conviene comprobar la congruencia

entre ellos para detectar incongruencias que pueden indicar
oportunidades de desarrollo o problemas internos en los subsistemas
productivos.

Obtencion de estrategias.

Para obtener las estrategias para cada subsistema productivo se usa el

siguiente procedimiento:

1. Vaciar la informacion de Ia vision interna y de la vision externa en la
matnz de informacion.

2. Definir la estrategia general.

3. Definir las estrategias especificas.

4. Definir las acciones especificas necesarias.

La integracion de la informacién generada anteriormente: visién interna y
vision externa, se puede lograr usando la matriz de la Figura No. 5.
Dependiendo de la madurez de! subsistema productivo y de la posicién
competitiva ese subsistema productivo puede clasificarse como
principiante, intermedio ganador, consolidado ganador o como
consolidado perdedor.

La matriz permite generar nuestro “portafolic” de subsistemnas
productivos al conocer de cada uno de ellos su madurez y nuestra
posicion competitiva.
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Madurez

Posicion
Competitiva
En
embrién crecimiento Maduro Decreciendo
BAJAS Bajo No viable
Débif
Consofidados ;
Principiantes Perdedores Sostenible
ALTAS Alfo Favorable
FUERZAS Merc.
DE LA Cubierto
EMPRESA Fuerte
Intermedios Consolidados
Ganadores Ganadores Lider

Figura No. 5: Matriz Madurez — Posicién competitiva

Una vez definido el “portafolio” de los subsistemas productivos el
siguiente paso implica definir directrices o estrategias de largo plazo para
cada uno de los subsistemas. La estralegia por seguir depende de la
posicién del subsistema productivo en el portafolio. Esto se muestra en la
Figura No. 6.

Madurez
Posicion

Competitiva

En
embrién crecimiento Maduro Decreciendo

BAJAS  Bajo \ Zona IV No viable

Consoffidad
Principiantes % Sostenible

dona ll
] Favorable

ALTAS Alto ]

FUERZAS Merc. Zonal

DE LA Cubierto

EMPRESA Fuerte

Intermedios Consolidados
Ganadores Ganadores Lider

Figura No. 6: Matnz donde se muestra posicién de subsistemnas.
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Para cada una de las zonas se pueden definir estrategias generales y
especificas. Estas estrategias se listan a continuacién.

Estrategia general Estrategias especificas
I. Crecimiento Natural A. Inicio del crecimiento

B. Crecer al ritmo de la industria
C. Ganar posicién gradualmente
D. Ganar posicién agresivamente
E. Defender nuestra posicién

F. Podar

il. Crecimiento Selectivo G. Encontrar un “nicho”

H. Explotar el “nicho”

I. Retener el “nicho”

ill. Mejorar Viabilidad J. Renovar

K. Mejorar

L. Prolongar la existencia
{V. Eliminacién M. Podar

N. Abandonar

Una vez definidas las estrategias es necesarno definir las acciones
especificas estratégicas, que van a concretar las estrategias especificas.

Obtencion de oportunidades y amenazas.

Por una parte la PE ayuda a confrontar el cambio en las organizaciones
pero por otra parte la mayoria de los cambios proceden del medio que
rodea y afecta el sistema.. Esto hace indispensable que en la PE sea
necesario analizar y evaluar el impacto que el medio tiene en el sistema
para asi poder identificar, lo més pronto posible, los cambios que
amenazan o brindan oportunidades de desarrolfo al sistema.

El sistema puede utilizar dos enfoques basicos para afrontar el impacfo

que le causa el medio:

¢ Mantener cierto grado de flexibilidad que permita hacer cambios y
ajustes al sistema para acoplarse a las nuevas condiciones impuestas
por el cambio en el ambiente.

¢ [Tratar de ejercer algun control o alguna accibén sobre el ambiente
para evitar los impactos negativos que pueden resultar de un cambio
subito e impredecible en el medio.
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El segundo enfoque es uno de los objetivos de la PE que requiere que la
organizacién sea capaz de reconocer oportunidades y amenazas en el
medio y capaz de influir en el ambiente para controlar el cambio.
¢ El primer paso para evaluar el impacto del ambiente en el sistema es
el identificar los sistemas externos que nos pueden afectar. Es de
aceptacion general que los sistemas externos mas importantes son:
- Sistema comercial. Incluye competencia, proveedores y clientes.
- Sistema tecnolégico. Cambios, nueva tecnologia, obsolescencia.
- Sistema econdmico. Inflacién, devaluacién, balanza de pagos.
- Sistema politico. Legislacién, politica fiscal, control de precios.
- Sistema sacial. Valores y prioridades, responsabilidad social,
cambios demogréficos.
- Sistema ecoldgico. Grupos de presion, legistacion y control.

¢ El segundo paso es definir las amenazas potenciales que cada uno
de esos sistemas puede tener en nuestros subsistemas productivos.

¢ Eltercer paso es definir las oportunidades que nuestro sistema puede
tener en el medio. Esto puede generar nuevos sistemas productivos.

Obtencién de los temas criticos de planeacién.
Los resultados obtenidos hasta esta etapa de aplicacién del modelo son

los siguientes:

1. Lista de problemas del sistema.

2. Lista de oportunidades del sistema.

3. Lista de fuerzas, debilidades, acciones especificas estratégicas y
amenazas por cada subsistema productivo.

A continuacion se define cudles de esos temas son los mas importantes,
para asi obtener los temas criticos de planeacién, es decir una lista de:
Problemas por resolver.

Oportunidades por implantar.

Fuerzas por conservar.

Debifidades por subsanar.

Acciones especificas estratégicas por implantar.

Amenazas por prevenir.

Ok wh

Definicion del plan de accion para implantar la planeacién.
A continuacién el facilitador divide al grupo en subgrupos , el niimero de

ellos dependera del tamario del grupo de planeacién; se recomienda que
cada subgrupo no tenga mas de 6 personas ni menos de 3. A cada
grupo se le asigna cierto nimero de temas criticos pidiéndole primero
que para cada uno de ellos contesten dos preguntas:
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1. ¢Qué acciones concretas se pueden implantar para solucionar ©
implantar el tema critico?
2. ¢Para qué quiero solucionar o implantar el tema critico?

En seguida se definen los responsables, el tiempo y el presupuesto
necesario para implantar las acciones . Finalmente se planean reuniones
periédicas para presentacion de planes y avances en la solucién de
temas criticos.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO.

Aparece la descripcidn detallada de cada uno de los epigrafes que son
necesarios para poder cumplir con los requisitos que exige la
metodologia de la investigacion, teniendo en cuenta que las bases
teéricas en las que se sustenta la misma son las planteadas en el libro
“Metodologia de la investigacibn” de Roberto Hernandez Sampieri,
Editorial MC Graw Hill, por lo que en este capitulo, se describe el
problema objeto de investigacion, se explica por qué se seleccioné el
fema de investigacion, los objetivas del mismo, las hipdtesis de trabajo,
las variables de interés, el método de seleccién de los participantes, los
criterios que se siguieron para la seleccién de los mismos, se describe el
instrumento de medicion aplicado, cémo se va a efectuar el andlisis de la
informacion, el tipo de estudio que se va a realizar en el presente trabajo,
las condiciones de aplicacién y medicién del insfrumento a utilizar y
finalmente el instrumento que se va a utilizar definitivamente en Ia
investigacion de campo.
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3.1 Planteamiento del problema.

Teniendo en cuenta las razones que motivan el presente trabajo, que
son la necesidad de consolidacion y a la vez de mejoramiento de la
posicion en el mercado del camarén de la granja acuicola “Rancho
Camaronero”, la cual se enfrenta a una fuerte competencia en el
mercado nacional, podemos definir que la problemética a resolver se
centra en determinar si la adaptacién de un Modelo de PE que trace el
camino a seguir por la organizacion y que a la vez le permita aumentar
su % de participacién en el mercado, a través de un incremento del
volumen de ventas, al encontrar la manera de que su producto tenga un
valor agregado que lo haga diferente al del resto de los competidores
(este valor puede darse en el producto como tal o en la cadena
productiva) puede contribuir al logro de los requerimientos de esta
organizacion.

3.1.1 Pregunta de investigacién.

¢Con la adaptacién y aplicacién de un Modelo de PE para el drea de
ventas de la granja, podra ésta incrementar el volumen de ventas y por
consiguiente el % de participacion en el mercado?

3.2 Razones por las que se seleccioné el tema.

Esta investigacion se realiza partiendo de la actualidad que tiene el tema
de la PE, siendo de interés cada vez més creciente su aplicacion para las
organizaciones, a pesar de que como se sefialé en el Capitulo i, la PE,
no es privativa de nuestro tiempo, sino que es inherente al hombre como
ser humano.

Ademds la experiencia que significa para el autor de este trabajo, cuyo
pais de origen es Cuba, la adaptacién de un modelo de PE en una
organizacion, es de suma importancia, si tomamos en consideracion que
el pais se encuentra en una efapa de reestructuraciones y de apertura
comercial, por lo que el contar con la profundizacion teérica y practica en
este tema, resuifa de gran interés para poder enfrenfar con mayor
celeridad la aplicaciébn de esta técnica de la administracién en las
organizaciones cubanas.

Se puede concluir entonces, que este trabajo encierra un aporte desde el
punto de vista tedrico y social.
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3.3 Objetivos de la investigacion.

3.3.1 Objetivos generales.

Adaptar y desarrollar un Modelo de PE para el area de ventas de /la
granja acuicola “Rancho Camaronero” que le permita incrementar su
volumen de ventas, con el consiguiente incremento del % de
participacion en el mercado, favoreciendo asi su desarroflo competitivo
a largo plazo.

3.3.2 Objetivos especificos.

1. Comprender el entorno que rodea a la organizacion.

2. Definir los conceptos de misién, filosofia y politicas de la
organizacion.

3. Realizar un diagnéstico de los factores internos y externos que
influyen en fa granja.

4. Analizar las estrategias y acciones concretas que debe realizar /a
granja a corto y mediano plazo para incrementar su volumen de
ventas, el cual incrementard su % de participacién en ef mercado.

5. Diseflar el modelo de PE para la granja.

3.4 Hipotesis de Trabajo.

H1. La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
opinan que éste cumple con los estandares de frescura que ellos
requieren.

H2: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con ef sabor de éste.

H3: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con la presentacién con que se entrega el producto.

H4: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
lo hacen porque el precio de éste le ofrece una ventaja significativa en
relacion con el resto de los competidores.

Hb5: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con el personal de ventas de la granja y con el
procedimiento de lrabajo de éste.

H6: La mayoria de los encuestados opinan que la aplicacién de un
Modelo de PE, especificamente para el drea de ventas tendrd un
impacto positivo en el % de participacion en el mercado de la granja
‘Rancho Camaronero”, a través de un incremento del volumen de
ventas.
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3.5 Variables de interés.

Variable independiente.
¢ Volumen de ventas de la granja.

Variables dependientes. '

¢ Grado de competitividad de los precios.

+ Grado de atencién al cliente.

¢ Grado de aceptacién del producto en el mercado.

¢ Grado de efectividad en los procedimientos de ventas.

El Modelo de PE es un modelo de previsibén, que va a permitirle a la
granja asegurar una ventaja compelitiva sobre el resto de los
productores y las variables mencionadas anteriormente formarén parte
de este modelo, el que ofrecera a ésta un incremento en el volumen de
ventas, unido a una reducciébn en Jos gastos por concepto de
comercializacion y por consiguiente un margen de mayor utilidad.

3.6 Operacionalizacién.

Las vaniables se operacionalizaron a partir del disefio y aplicacion de un
cuestionario que permiti6 recopilar fa informacién necesaria para
comprobar la hipbtesis planteada y cumplimentar asi los objetivos de
este trabajo. (Ver Anexos No. 1y No. 2. Cuestionarios).

3.7 Método de seleccién de los participantes.

3.7.1 Universo de estudio.

Todos los clientes nacionales de la granja “Rancho Camaronero” en
fotal 213 y los directivos de la empresa; en total 8, que forman un
universo de 221 personas.

3.7.2 Poblacién.

Todos los clientes nacionales de la granja “Rancho Camaronero”
residentes en Mexico D.F., que llevan como minimo 2 afios trabajando
con la empresa en total 58.

3.8.3 Diseflo muestral.

El desarrollo de esta parte del trabajo estuvo centrada en Jos elementos

siguientes:

1. Determinacion de la poblacion y de los parémetros correspondientes.
Poblacion total de clientes nacionales de la granja °“Rancho
Camaronero” residentes en México D.F., que llevan al menos 2 afios
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trabajando con la empresa, para que su opinion pueda tener un aval
de trabajo, ya que esta granja solo tiene 9 afios de creada. También
se incluyen en la poblacién a todos los directivos de la organizacion,
porque son los que mejor conocen el funcionamiento de ésta.

2. Escoger el tipo de muestreo.
Se aplicé un muestreo de tipo probabilistico, por ofrecer las ventajas
de calcular el error muestral de la medicion.

3. Método de muestreo.
Se tomo una muestra aleatoria simple finita, propia de este lipo de
investigacion.

4. Escoger el tamafio de la muestra.
Fue aplicado el método tradicional para estimar la proporcion de /a
poblacion, siendo la formula empleada la siguiente:

n= ZP(1-P)
E

Donde:

n: Tamario de la muestra,

Z: Namero de unidades de desviacion estandar en la distribucién normal
que producira el grado de confianza deseado.

Confianza del/ 90% Z=1.65

Se trabajo con un nivel de confianza del 90%, debido a la imposibilidad
del autor de este trabajo de contar con los recursos necesarios para
realizar un muestreo mas amplio, por lo que este sera el grado de
certidumbre que tendremos sobre la exactitud de la estimacién de la
muestra.

P: Proporcion de la poblacién que posee las caracteristicas deseadas.

E: Error o méxima diferencia entre la poblaciébn muestral y la proporcién
que estamos dispuestos a aceptar en el nivel de confianza determinado.

Los resultados obtenidos se muestran a continuacion:

zzgg-m

n

Rl
"

58 =026
221

n= _(1.65)20.26 (1—0.26)
(0.10)*

n= _2.7225 (0.1924)
0.01
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n=5235
por tanto n =53

Teniendo en cuenta los resuffado obtenidos al aplicar la férmula, el
cuestionario le seré aplicado a 53 personas que seran sefeccionadas al
azar del total de la poblacion definida para este estudio.

5. Se aplicé el cuestionario piloto a 30 elementos de la muestra tomados
al azar.

6. Se comprobé la confiabilidad de los items a través del método Alfa —
Cronbach.

7. Se aplico el cuestionario definitivo a la muestra seleccionada.

8. Se expusieron los resultados y se analizé la informacion.

3.8 Criterios de seleccién de los participantes.

3.8.1 Criterios de inclusién.

Todos fos clientes nacionales residentes en México D.F. que tienen como
minimo 2 afios trabajando en la granja y todos los directivos de la granfa.

3.8.2 Criterio de exclusion.

Todos los clientes nacionales, residentes fuera de México D.F. y los
clientes nacionales residentes en México D.F., que tienen menos de 2
aflos trabajando con la empresa.

3.8.3 Criterio de eliminacioén.
Todos los clientes que no son nacionales.

3.9 Seleccion de las unidades.

3.9.1 Acerca del instrumento de medicién aplicado.

Se aplicé un cuestionario dirigido a la muestra seleccionada de Ia
poblacion que se definié para este estudio.

El cuestionario aplicado abarcé una muestra de 53 personas,
realizéandose una prueba piloto la cual abarcé 30 elementos.

La prueba piloto realizada permitié redisefiar el cuestionario a raiz de las
opiniones emitidas por los integrantes de la muestra

3.9.2 Cuestionarios.

1. Cuestionario piloto. Aplicado a 30 elementos escogidos al azar de la
muestra seleccionada. (Ver Anexo No. 1. Cuestionario No. 1)

2. Cuestionarnio final. Aplicado a los 53 elementos seleccionados en la
muestra. (Ver Anexo No. 2. Cuestionario No. 2)
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3.10 Método y andlisis de la informacién.

3.10.1 Tipo de estudio.

El estudio a realizar es exploratorio porque se analiza fodo lo relacionado
con la PE aplicadc a esta empresa especificamente, y en este caso no
se cuenta con antecedentes en este tipo de organizacion, por lo tanto el
estudio pudiera servir de base para futuros trabajos sobre esta temética.
De igual forma lo consideramos descriptivo, ya que fueron seleccionados
toda una serie de items, los cuales son analizados para de esa forma
describir 10 que se esta investigando.

3.11 Condiciones de aplicacion y medicion.

1. Localizacién, recepcién y analisis de la bibliografia relacionada con el
tema.

2. Cuestionario aplicado a 30 elementos escogidos al azar dentro de /a
muestra seleccionada.

3. Cuestionario aplicado a una muestra aleatoria simple finita
seleccionada de la poblacion definida para este estudio.

4. Aplicacion de pruebas no paramétricas a los items del cuestionario
seleccionado.

3.12 Acerca del diseiio y aplicacién del cuestionario.

El cuestionario No. 1 fue aplicado a manera de pilotaje a 30 elementos
de la muestra, los cuales fueron seleccionados al azar.

Como se puede apreciar en el Anexo No. 1 el Cuestionario No. 1 conté
en sus inicios con16 items, divididos en:

1. Caracterizacion.

iI. Producto

1. Precio

IV. Sobre el drea de ventas

Una vez realizado el pilotaje se recopilaron las opiniones de los
elementos de la muestra para perfeccionar el cuestionario, quedando
finalmente disefiado tal como aparece en el Anexo No. 2.

Se puede apreciar que el cuestionario final conté con un total de 23
itemns divididos en:

l. Caractenizacion.

/1. Producto

ill. Precio

IV. Sobre el drea de ventas

V. Sobre Planeacion Estratégica.




La unidad de medicion ulilizada fue nominal categodrica y dicotémica.
Fueron aplicados items con dos alternativas, donde el sujefo debia
contestar una sola, otros con varias alternativas para de igual forma
seleccionar una sola.

3.13 Validez y confiabilidad.

Para conocer si existia congruencia entre el instrumento y lo que el
investigador deseaba obtener se determiné la confiabilidad y validez def
mismo.

La confiabilidad se hallé por el método Alfa — Cronbach. Sus resultados
se muestran en el Anexo No. 3. Apéndice No. 1. Andlisis de confiabilidad
y validez.

La validez se comprobé a través de la validacion del contenido en la
prueba piloto, la que mostrd la representatividad del mismo.

3.14 Modelo estadistico.

Para la obtencion de los resultados y el andlisis de los mismos fue
utiizado el paquete estadistico SPSS. ElI mismo proporciona la
realizacion de los célculos estadisticos para hallar las medidas de
tendencia central, asi como los grados de libertad y el nivel de
significancia para aceptar o rechazar la hipotesis.
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CAPITULO IV
PRUEBA DE CAMPO Y PRESENTACION
DE LOS RESULTADOS.

El cuestionario previamente fue sometido a la experiencia de una prueba
piloto, de 30 elementos escogidos al azar, para después de efectuada
las modificaciones correspondientes poder aceptarlo como instrumento
de medicién de la investigacién.

Teniendo en cuenta las respuestas que dan los 53 encuestados, se
consolidan y se presentan los resulftados que se obtuvieron en cada uno
de los 23 items, y en los Anexos correspondientes se muestran
gréficamente los resultados obtenidos, para ello se utilizaron los
programas SPSS y Excell, ambos sobre Windows 95.
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4.1 Prueba piloto.

Para aplicar la prueba piloto, se disefio el cuestionario que aparece en el
Anexo No. 1, el cual fue aplicado a una muestra seleccionada al azar de
30 elementos, una vez que se obtuvieron los resuftados se analizaron las
respuestas a los items y se perfecciond el mismo, teniendo en cuenta las
sugerencias de los encuestados, las opiniones de los directivos de la
granja y el logro de los objetivos que se propone esta investigacién. La
encuesta se confecciond atendiendo a la modalidad de cuestionario
autoadministrado, permitiendo al investigador “proporcionarselo
directamente a los respondientes” 16

Una vez que se modificé el cuestionario No. 1, se le aplicé tal como se
muestra en el Anexo No. 2, a las 53 personas que fueron elegidas al
azar de entre el total de la poblacién, posteriormente se disefié en una
hoja resumen, una tabla de doble entrada, en la primera fila las
variables, con sus posibles respuestas y en la primera columna fos
encuestados, en dicha tabla se vaciaron los resuftados de los 53
cuestionarios para facilitar el trabajo posterior con el sistema SPSS y a
continuacion se muestran los resultados obtenidos.

4.2 Presentacion de los resultados.

I. CARACTERIZACION.

P-1. Del total de encuestados, 53 personas, pertenecen al sexo
masculino 47 personas que representan el 88.68 %, en tanto que el resto
6 personas que representan el 11.32 % pertenecen al sexo femenino.
(Ver ANEXO No. 4 Gréfico No. 1)

P-2. Referida a la edad de los encuestados, constatamos que de
acuerdo al rango establecido;

8 que representan el 15.09 % tienen menos de 25 afios.

35 que representan el 66.04% estan entre 26 y 35 afos.

7 que representan el 13.21 % estan entre 36 y 45 afios.

3 que representan el 5.66 % estan entre 46 y 55 afios.

Ningun encuestado estd en el rango de més de 55 afios.

{Ver ANEXQO No. 5 Gréafico No. 2)

P-3. Vinculada al cargo que ocupa el personal encuestado, constatamos
que son:

25 Gerentes Generales que representan el 47.17 %.

15 Gerentes de compra que representan el 28.30 %.

5 Compradores que representan el 9.44 %.

8 Directivos de la granja que representan el 15.09 %.

(Ver ANEXO No. 6 Grafico No. 3)
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P-4. Referida a la experiencia que tienen las personas encuestadas en ef
cargo que ocupan dentro de su empresa se puede apreciar que:

20 de ellos que representan el 37.74 % tienen de 2 a 3 afios de
experiencia. '

22 de ellos que representan el 41.51 % tienen de 4 a 6 afios de
experiencia.

6 de ellos que representan el 11.32 % tienen de 7 a 9 afios de
experiencia.

5 de elfos que representan el 9.43 % de 10 a 12 afios de experiencia.

En las categorias de 13 a 15 afios y con mas de 15 afios de experiencia
no se ubicd ningun encuestado, ya que la mayoria pertenecen a
empresas que tienen pocos afios de constituidas.

(Ver ANEXQO No. 7 Gréfico No. 4)

P-5. Esta dirigida a conocer el tiempo que los encuestados llevan
trabajando con nuestra empresa y los resultados son los siguientes:

35 encuestados que representan el 66.04 % llevan de 2 a 3 afios
trabajando con la empresa.

15 encuestados que representan el 28.30 % llevan de 4 a 6 aflos
trabajando con la empresa.

3 encuestados que representan el 566 % llevan de 7 a 9 afdos
trabajando con la empresa.

(Ver ANEXO No. 8 Gréfico No. 5)

P-6. Referida al nivel de estudio de las personas encuestadas, podemos
apreciar que:

13 encuestados que representan el 24.52 % tienen nivel de preparatoria.
20 encuestados que representan el 37.74 % tienen nivel técnico.

20 encuestados que representan el 37.74 % tienen nivel universitario.

No se ubicaron encuestados con el nivel de primaria o secundaria.

(Ver ANEXO No. 8 Grafico No. 6)

#l. PRODUCTO.

P-7. Destinada a conocer si los estdndares de frescura con que se
entrega el producto se ajusta a las necesidades del cliente. Apreciamos
que:

20 encuestados que representan el 37.74 % estan de acuerdo con la
frescura del producto.

30 encuestados que representan el 56.60 % estan en desacuerdo con la
frescura del producto.

3 encuestados que representan el 5.66 % estan muy en desacuerdo con
fa frescura del producto.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo con los
estandares de frescura del producto.

( Ver ANEXO No. 10 Gréfico No. 7)




P-8. Referida a conocer si el sabor del producto se ajusta a las
necesidades del chente, los resultados que se obtuvieron son los
siguientes:

40 encuestados que representan ef 75.47 % estédn muy de acuerdo con
el sabor del producto.

10 encuestados que representan el 18.87 % estan de acuerdo con el
sabor del producto.

3 encuestados que representan el 5.66 % estén en desacuerdo con el
sabor del producto.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy en desacuerdo con el
sabor del producto.

{Ver ANEXO No. 11 Gréfico No. 8)

P-9. Esta dirigida a conocer si la presentacién con que se entrega el
producto se ajusta a las necesidades del cliente y en este caso podemos
apreciar que :

22 encuestados que representan el 41.51 % estan de acuerdo con Ia
presentacién del producto.

25 encuestados que representan el 47.17 % estan en desacuerdo con la
presentacién del producto.

6 encuestados que representan el 11.32 % estan muy en desacuerdo
con la presentacion del producto.

(Ver ANEXQ No. 12 Gréfico No. 9)

. PRECIO.

P-10. Destinada a conocer si los precios del producto ofrecen una
ventaja significativa con relacion a los restantes competidores;
apreciamos que:

42 encuestados que representan el 79.25 % estén de acuerdo con que el
precio del producto ofrece una ventaja significativa en relacién con el
resto de los competidores.

8 encuestados que representan el 15.09 % estdn en desacuerdo con que
el precio del producto ofrece una ventaja significativa en relacién con el
resto de los competidores.

3 encuestados que representan el 5.66 % estan muy en desacuerdo con
que el precio del producto ofrece una ventaja significativa en relacion con
el resto de los competidores.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo con que el
precio del producto ofrece una ventaja significativa en relacion con el
resto de los competidores.

(Ver ANEXQ No. 13 Gréfico No. 10)
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IV. SOBRE EL AREA DE VENTAS.

P-11. Referida a conocer si el personal de ventas que tiene la granja es
el adecuado para estas funciones, constatamos que:

7 encuestados que representan el 13.21 % estén de acuerdo con que el
personal de ventas es el adecuado para estas funciones.

35 encuestados que representan el 66.04 % estén en desacuerdo con
que el personal de ventas es el adecuado para estas funciones.

11 encuestados que representan el 20.75 % estan muy en desacuerdo
con que el personal de ventas es el adecuado para estas funciones.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo con que el
personal de ventas es el adecuado para estas funciones.

(Ver ANEXO No. 14  Gréfico No. 11)

P-12. En lo referente a conocer si los procedimientos de venta que utiliza
la granja son efectivos apreciamos que:

9 encuestados que representan el 16.98 % estan de acuerdo en que los
procedimientos de venta que utiliza la granja son efectivos.

36 encuestados que representan el 67.92 % estidn en desacuerdo en
que los procedimientos de venta que utiliza la granja son efectivos.

B encuestados que representan el 15.10 % estan muy en desacuerdo en
que los procedimientos de venta que utiliza la granja son efectivos.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo con que los
procedimientos de ventas que utiliza la granja son efectivos.

(Ver ANEXO No. 15 Grafico No. 12)

P-13. Relacionado con la conveniencia de los plazos de pago que ofrece
la granja para que los clientes liquiden sus compras, se puede observar
que:

36 encuestados que representan el 67.92 % estdn muy de acuerdo con
los plazos de pago que ofrece la granja.

17 encuestados que representan el 32.08 % estan de acuerdo con Ilos
plazos de pago que ofrece la granja.

No se ubicaron encuestados que estuvieran en desacuerdo o muy en
desacuerdo con los plazos de pago que ofrece la granja.

(Ver ANEXQO No. 16 Grafico No. 13)

P-14. Esta pregunta, al igual que la 15 y la 16, solamente fue contestada
por los clientes por lo que el total de encuestados es de 45 en las 3
preguntas; y esta destinada a conocer si las empresas compran un gran
volumen de camarén producido por acuacultura al aﬁo Los resultados
obtenidos son los siguientes:

38 encuestados que representan el 84.44 % estdn muy de acuerdo con
que su empresa compra un gran volumen de camarén producido por
acuacultura en el afio.
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7 encuestados que representan el 15.56 % estan de acuerdo con que su
empresa compra un gran volumen de camarén producido por
acuacultura en ef afio.

No se ubicaron encuestados que estuvieran en desacuerdo 0 muy en
desacuerdo con la pregunta.

(Ver ANEXO No. 17 Gréfico No. 14)

P-15. Refenida a conocer del total de compras que realizan las empresas
que volumen del producto le compran a la granja.

10 encuestados que representan el 22.22 % compran un gran volumen
de producto a la granja.

30 encuestados que representan el 66.67 % compran un volumen
mediano de producto a la granja.

5 encuestados que representan el 11.11 % compran un volumen
pequefio de producto a la granja.

No se ubicaron encuestados que compraran un volumen minimo de
producto a fa granja.

(Ver ANEXO No. 18 Grafico No. 15)

P-16. En lo referente a si las empresas incrementaron su volumen de
compras en este afio en relacién con el anterior, los resultados muestran
que:

31 encuestados que representan el 68.89 % estan de acuerdo en que su
empresa incrementé el volumen de compras en este afio.

14 encuestados que representan el 31.11 % estan en desacuerdo en
que su empresa incremento el volumen de compras en este afio.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo o muy en
desacuerdo con el hecho de que su empresa haya incrementado el
volumen de compras en el afio.

(Ver ANEXO No. 19 Gréfico No. 16)

V. SOBRE PLANEACION ESTRATEGICA.

P-17. Esta pregunta esta dirigida a conocer si los encuestados tienen
conocimientos del tema de Planeacion Estratégica, y los resultados que
se obtuvieron son [0S siguientes:

35 encuestados que representan el 66.04 % tienen conocimientos del
tema.

18 encuestados que representan el 33.96 % no tienen conocimientos del
tema.

(Ver ANEXQO No. 20 Gréfico No. 17)
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P-18. Esta destinada a corroborar si fos encuestados conocen del tema y
conocer su opinidn acerca de la necesidad del andlisis interno y externo
para el disefic de estrategias. Los resultados se muestran a
continuacion:

35 encuestados que representan el 66.04 % estan muy de acuerdo con
que es indispensable el anélisis interno y externo de la empresa para
realizar el disefio de estrategias.

9 encuestados que representan el 16.98 % estan de acuerdo con que es
indispensable el analisis interno y externo de la empresa para realizar el
disefio de estrategias.

9 encuestados que representan el 16.98 % estan en desacuerdo con que
es indispensable el anélisis interno y externo de la empresa para realizar
el disefio de estrategias.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy en desacuerdo con que
es indispensable el andlisis interno y externo de la empresa para realizar
el disefio de estrategias.

(Ver ANEXQ No. 21 Gréfico No. 18)

P-19. Tiene el mismo objetivo que la pregunta anterior y se obtuvieron
los siguientes resultados:

10 encuestados que representan el 18.87 % estéan de acuerdo con que Jla
mision, los objetivos, la propia estrategia o el enfoque hacia la
implantacién de la misma son suficientes para alcanzar buenos
resultados.

30 encuestados que representan el 56.60 % estan en desacuerdo con
que la misién, los objetivos, la propia estrategia o el enfoque hacia la
implantacion de la misma son suficientes para alcanzar buenos
resultados.

13 encuestados que representan el 24.53 % estan muy en desacuerdo
con que la misin, los objetivos, la propia estrategia o el enfoque hacia la
implantacion de la misma son suficientes para alcanzar buenos
resuftados.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy de acuerdo con este
aspecto.

(Ver ANEXQ No. 22 Gréfico No. 19)

P-20. Esta dinigida a comprobar si los encuestados conocen la utilidad
que tiene para la empresa un Modelo de PE y pudimos constatar que:

27 encuestados que representan el 50.94 % estan muy de acuerdo con
fa utilidad que reporta para una empresa el aplicar un Modelo de PE.

14 encuestados que representan el 26.42 % estan de acuerdo con la
utilidad que reporta para una empresa el aplicar un Modelo de PE.

12 encuestados que representan el 22.64 % estan en desacuerdo con la
utilidad que reporta para una empresa el aplicar un Modelo de PE.
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No se ubicaron encuestados que estuvieran muy en desacuerdo con
este aspecto
(Ver ANEXO No. 23 Grafico No. 20)

P-21. Referente a conocer si los encuestados estan de acuerdo con que
la aplicacién de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir
al incremento del volumen de ventas de la granja, y los resultados que
se obtuvieron se muestran a continuacion:

33 encuestados que representan el 62.26 % estan muy de acuerdo con
que la aplicacion de un Modelo de PE en el area de ventas puede
contribuir a incrementar el volumen de ventas de la granja.

12 encuestados que representan el 22.64 % estan de acuerdo con que la
aplicacién de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir a
incrementar el volumen de ventas de la granja.

8 encuestados que representan el 15.10 % estan en desacuerdo con que
fa aplicacién de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir a
incrementar el volumen de ventas de la granja.

No se ubicaron encuestados que estuvieran muy en desacuerdo con
este aspecto.

(Ver ANEXQO No. 24 Gréfico No. 21)

P-22. Referente a conocer si los encuestados estan de acuerdo con que
la aplicacion de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir
al incremento del % de participacién en el mercado de la granja, y los
resultados que se obtuvieron se muestran a continuacion:

30 encuestados que representan el 56.60 % estan muy de acuerdo con
que la aplicacion de un Modelo de PE en el darea de ventas puede
contribuir a incrementar el % de participacion en el mercado de la granja.
12 encuestados que representan el 22.64 % estan de acuerdo con que la
aplicacion de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir a
incrementar el % de participacién en el mercado de la granja.

7 encuestados que representan el 13.21 % estan en desacuerdo con que
{a aplicacion de un Modelo de PE en el drea de ventas puede contribuir a
incrementar el % de participacion en el mercado de la granja.

4 encuestados que representan el 7.55 % estan muy en desacuerdo con
que la aplicacion de un Modelo de PE en el area de ventas puede
contribuir a incrementar el % de participacién en ef mercado de la granja.
(Ver ANEXO No. 25 Gréafico No. 22)
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P-23. Estéa dirigida a saber si los encuestados consideran necesario y
beneficioso para la granja el hecho de que se aplique un Modelo de PE
que haga enfasis en el area de ventas de la misma y constatamos que:
40 encuestados que representan el 75.47 % opinan que si es necesario
aplicar un Modelo de PE en Ia granja.

13 encuestados que representan el 25.53 % opinan que no es necesario
aplicar un Modelo de PE en la granja.

(Ver ANEXO No. 26 Grafico No. 23)
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CAPITULO V
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
RESULTADOS.

En este capltulo se efectua el andlisis e interpretacién de los resultados
de la investigacion, efectuando la prueba Chi - cuadrada para determinar
si se aprueban o se rechazan las hipotesis de trabajo que se plantean en
la presente investigacion y se presenfa una tabla resumen de los
resultados, la cual aparece con mas detalles en los Anexos.

s/



5.1 Prueba de hipdtesis.

La hipotesis sera aceptada o rechazada utilizando como prueba
estadistica basica la chi cuadrada.

En cuanto al nivel de significancia aceptado para fa investigacion fue del
0.05 %, el cual permite un error del 5 %

5.2 Procedimiento de aceptaciéon o rechazo de las

hipotesis..

Para probar H1:

a) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja opinan que éste no cumple con los estandares de frescura
que elfos requieren.

Hi: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja opinan que éste cumple con los estandares de frescura que
ellos requieren.

Chi cuadrada: 21,0943
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi, que
plantea que la mayoria de las empresas que compran el producto
opinan que éste cumple con los estandares de frescura que ellos
requieren, sin embargo cuando analizamos los resultados obtenidos de
las encuestas constatamos que 30 encuestados el 56.60 % estan en
desacuerdo con los estandares de frescura con que se entrega el
producto y 3 encuestados, el 5.66 % estan muy en desacuerdo con
este aspecto, fo que hace un total de 40 encuestados, o sea el 62.26 %
que no estan satisfechos con la frescura del producto, por lo que a
pesar de que la prueba estadistica nos dice que no existen diferencias
significativas entre el nivel de significancia de ésta y el establecido del
0,05%, se propone que en este caso se tengan en cuenta los
resultados de fa encuesta, ya que en fa realidad si se han presentado
dificultades con el cumplimiento de los estdndares de frescura del
producto.

Para probar H2:
a) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja no estan satisfechas con el sabor de éste.
Hi: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja estan satisfechas con el sabor de éste.

Chi cuadrada: 43,7359
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2
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De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi. Al
observar los resultados, constatamos que 40 encuestados que
representan el 75.47 % estan muy de acuerdo con el sabor del
producto y 10 encuestados que representan el 18.87 % estén de
acuerdo, por lo que a pesar de que 3 encuestados que representan el
5.66 % estan en desacuerdo con el sabor del producto, un total de 50
encuestados que representan el 94.34 % estan satisfechos con éste.

Para probar H3:

a) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de /a
granja no estan satisfechas con la presentacion con que se entrega
ef producto.

Hi: La mayoria de las empresas que compran el producfo de la
granja estén satisfechas con la presentacién con que se entrega el
producto.

Chi cuadrada: 11,8113
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi, que
plantea que la mayoria de las empresas que compran el producto estan
satisfechas con la presentacion del producto;, pero al observar ios
resultados constatamos que 25 encuestados que representan el 47.17
% estan en desacuerdo con la presentacion del producto y 6
encuestados que representan el 11.32 % estan muy en desacuerdo con
esta, ello hace un total de 31 encuestados que representan el 58.49 %
gue no estan satisfechos con la presentacion con que se entrega ef
producto, por lo que en este caso igual que en el de la frescura del
producto a pesar de que la prueba estadistica indica que no hay
diferencias significativas entre los niveles de significancia y por lo tanto
no hay desacuerdos con la presentacién del producto, recomendamos
tener en cuenta este aspecto en el presente trabajo.

Para probar H4:

a) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de /a
granja lo hacen aunque el precio de éste no le ofrezca una ventaja
significativa en relacion con el del resto de los competidores.

Hi: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja lo hacen porque el precio de este le ofrece una ventaja
significativa en relacion con el resto de los competidores.

Chi cuadrada: 50,9811
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2
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De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi. Al
observar los resuftados constatamos que 42 encuestados que
representan el 79.25 % estan de acuerdo con que el precio del
producto ofrece una ventaja significativa en relacién con el resto de los
competidores y solamente 11 encuestados que representan el 20.75 %
estan en desacuerdo con el precio del producto.

Para probar H5:

a) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja opinan que no existen dificultades con el personal de ventas
de la granja.

Hi: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja opinan que existen dificultades con el personal de ventas de
la granja.

Chi cuadrada: 25,9623
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi. Al
observar los resultados constatamos que 35 encuestados que
representan el 66.04 % consideran que el personal de ventas con que
cuenta la granja no es el adecuado para estas funciones y 11
encuestados que representan el 20.75 % estan muy en desacuerdo con
este aspecto. Ello hace un total de 46 encuestados, o sea, el 86.79 %
que opinan que existen dificultades con el personal de ventas y por
tanto no estan satisfechos con la labor del personal de ventas.

b) Ho: La mayoria de las empresas que compran el producto de la
granja opinan que no existen dificultades con los procedimientos de
venta que se utilizan en ésta.

Hi: La mayoria de las empresas que compran el producto de Ia
granja opinan que existen dificultades con los procedimientos de
venta que se utifizan en ésta.

Chi cuadrada: 28,5660
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi. Si
observamos en Jos resultados obtenidos constatamos que 36
encuestados que representan el 67.92 % estan en desacuerdo con los
procedimientos de venta que utiliza la granja y 8 encuestados que
representan el 15.09 % estdan muy en desacuerdo con dichos
procedimientos, lo que representa que el 83.02 %, es decir 44
encuestados que representan el 83.01 % consideran que no son
efectivos los procedimientos de venta que utiliza la granja.
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Para probar H6:

a) Ho: La mayoria de los encuestados opinan que la adaptacion de un
Modelo de PE especificamente para el drea de ventas no
incrementara el volumen de ventas de la granja.

Hi: La mayoria de los encuestados opinan que la adaptacion de un
Modelo de PE especificamente para el drea de ventas incrementard
el volumen de ventas de la granja.

Chi cuadrada: 20,4151
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 2

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi Al
observar los resultados obtenidos constatamos que 33 encuestados
que representan el 62.26 % estéan muy de acuerdo con que la
aplicacion de un Modelo de PE para el drea de ventas puede contribuir
a incrementar el volumen de ventas de la granja y de la misma forma
12 encuestados que representan ef 22.64 % estan de acuerdo con este
planteamiento por lo que 45 encuestados que representan el 84.90 %
coinciden en su consideracion, a pesar de que 8 encuestados que
representan el 16.10 % no estan de acuerdo con que la aplicacion del
Modelo pueda redundar en un incremento del volumen de ventas de /a
granja.

b) Ho: La mayoria de los encuestados opinan que la aplicacién de un
Modelo de PE especifcamente para el drea de ventas no
incrementara el % de participacion en el mercado de la granja.

Hi: La mayoria de los encuestados opinan que la aplicacién de un
Modelo de PE especificamente para el drea de ventas incrementard
el % de participacion en el mercado de la granja.

Chi cuadrada: 30,6981
Nivel de significancia: ,0000
Grados de libertad: 3

De acuerdo a los datos obtenidos se rechaza Ho y se acepta Hi. Al
observar los resultados obtenidos constatamos que 30 encuestados
que representan el 56.60 % estan muy de acuerdo y 12 encuestados
que representan el 22.64 % estan de acuerdo en que la aplicacién de
un Modelo de PE, especificamente para el drea de venfas puede
contribuir a incrementar el % de participacion en el mercado de /a
granja, por lo que 42 encuestados que representan el 79.24 %
coinciden en su planteamiento, a pesar de que 11 encuestados que
representan el 20.76 % no estan de acuerdo con que la aplicacién de
un Modelo de PE puede contribuir al incremento del % de participacion
en el mercado de /a granja.
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CUADRO RESUMEN DE LA INFORMACION UTILIZADA PARA LA

PRUEBA DE HIPOTESIS.
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Entonces:

H1: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
opinan que éste cumple con los estandares de frescura que ellos
requieren. Se acepta. *

H2: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con ef sabor de éste. Se acepta.

H3: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con la presentacion con que se entrega el producto.
Se acepta. *

H4: L a mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
lo hacen porque el precio de éste le ofrece una ventaja significativa en
relacién con el resto de los competidores. Se acepta.

H5: La mayoria de las empresas que compran el producto de la granja
estan satisfechos con el personal de ventas de la granja y con el
procedimiento de trabajo de éste. Se rechaza.

H6: La mayoria de los encuestados opinan que la aplicacién de un
Modelo de PE, especificamente para el drea de ventas fendra un
impacto positivo en el % de participacion en el mercado de la granja
"Rancho Camaronero”, a traves de un incremento del volumen de
ventas. Se acepfta.

En los Anexos No. 27 y No. 28, Apéndice No. 2 y No. 3
respectivamente se muestran los resultados obtenidos al aplicar la
esladistica descriptiva y la prueba chi cuadrada a las variables que se
consideraron en el cuestionario, asi como un cuadro resumen con los
resultados obtenidos en el capitulo.
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* Las hipétesis de trabajo H1 y H3 fueron aceptadas porque la prueba
estadistica demostré que no existen diferencias significativas entre los
niveles de significancias obtenidos y el establecido de 0,05%,; pero en
este trabajo no se tomaran como fortalezas del producto, sino como
debilidades porque en la realidad si se han presentado dificultades con
fos clientes en cuanto a la frescura y a la presentaciéon del producto.
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CAPITULO VI

PROPUESTA DE MODELO DE
PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA
GRANJA “RANCHO CAMARONERO”.

Despues de analizar los diferentes Modelos de planeacion existente, los
cuales se detallan en el capitulo Il y teniendo en cuenta las
caracteristicas especificas de la granja se propone la utilizacién del
Modelo de PE, como una via para solucionar el problema de esta
investigacion y poder cumplir con los objetivos de fa misma.

En este capitulo se sigue paso a paso el procedimiento general para el
desarroflo de un Modelo de PE y se van adaptando cada una de las
etapas a las condiciones especificas que tiene la granja, hasta obtener
finalmente el plan de acciones estratégicas especificas que van a
permitir que se cumpla la estrategia especifica y general que se propone
la granja con la aplicacion de esta técnica de la administracién.



6.1 Resumen del Modelo de PE.

Después de realizado el estudio correspondiente se consideré necesario
la adaptacion de un Modelo de PE para la granja “Rancho Camaronero”:
pues en éste se incluye un andélisis tipo diagnéstico que nos permite
conocer donde se estd y podemos definir hacia dénde se va mediante la
PE, ademas podemos asignar responsabilidades y funciones, definir
planes detallados de implantacién, asignar recursos, realizar monitoreo y
controlar los planes, evaluar y definir recompensas al recurso humano y
en caso necesario regresar a la pasicion inicial. A confinuacion se
resumen las caracteristicas del mismo.

6.2 Objetivo general.

El reto fundamental del Modelo de PE en la granja “Rancho
Camaronero” consiste en incrementar el volumen de ventas de la misma
de manera gradual, a razén de un 20 % anual, con el consiguiente
incremento del % de participacién en el mercado, favoreciendo asi su
desarrollo competitivo a largo plazo.

6.3 Desarrollio del Modelo de PE.

Para desarrollar el Modelo de PE se sigui6 el procedimiento general para
el desarrollo de la PE descrito en el epigrafe 2.4 de este trabajo;
lbgicamente adaptado a las condiciones especificas de la granja
‘Rancho Camaronero”, para lo cual se realizaron las siguientes
actividades.

1. Definicién del subsistema productivo y de la linea de producto de la
granja “Rancho Camaronero”.

El subsistema productivo de la empresa consiste en la cosecha y

comercializacion de camarones producidos por acuacultura; utilizando un

modelo productivo semi-intensivo de estanqueria rastica, las post-larvas

son de existencia silvestre, las cuales se siembran primero en estanques

de preengorda y posteriormente se transfieren a estanques de engorda.

La infraestructura comprende lo siguiente:

¢ Canal de llamada, carcamo, bombas y canal reservorio.
¢ Bordos, monjes y canales desague.

¢ CEstanques de precria.

¢ Estanques de engorda.

¢ Canales de desague.
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En el Anexo No. 29 aparece un esquema de la estructura productiva de
la granja.

La linea de producto de la granja es el camardén blanco (Penaeus
vannamei) producido por acuacultura; el cual se comercializa en dos
presentaciones.

Entero - fresco.

Descabezado - con cascara y congelado.

2. Anélisis del subsistema y del producto.

En este paso se procedié a efectuar un analisis tipo diagnéstico para
evaluar la situacién de la empresa y poder tener la visién interna y
externa de la misma.

Visién interna.

a) Fuerzas y debilidades.

Fuerzas.

Entre las fortalezas se pueden destacar las siguientes:

i) Existe un control sanitario estricto por lo que no se han producido
brotes de enfermedad que afecten al producto.

if) La tasa de crecimiento se mantiene en los niveles de 0.7 a 1.0 gramo
por semana por lo que se alcanzan los 15 gramos en 14 semanas (4
meses en promedio).

i} Se mantienen estables los principales parametros de calidad del agua
para el cultivo del camarén.
(Temperatura. De 26 a 32° C
Oxigeno disueito. De 4a 9
Salinidad. Agua salobre (10 - 30 ppm)
Amonio total. Menora 1 ppm
Nitritos. Menor a 0.3 mg/l
pH. De7.5a 85
Turbidez. Menor de 10 ppm)

iv) Se han logrado establecer plazos de pago que son favorable para los
clientes y para la granja.

v} Se ha logrado que los clientes incrementen gradualmente el volumen
de compra anual que realizan a la granja.

vi) Se han logrado rendimientos de 4.2 ton/ha/afio.

vii) El precio al cual se vende el producto tiene ventajas significativas
sobre el resto de los competidores.

viii) El sabor del producto es apreciado de manera salisfactoria por los
clientes.
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Debilidades.

Entre las debilidades se pueden destacar las siguientes:

i) Se utilizan post-larvas de existencia silvestre, en las que no existe una
homogeneidad de caracteristicas, como la que se puede encontrar en
las post-larvas de laboratonio.

ii) Los sistemas de aireadores que utifiza la granja no son tan eficientes
como las que existen actualmente.

iii) No esta definida en la empresa la misién, filosofia y politica de la
misma.

iv}) Los clientes no estén totalmente satisfechos con los estandares de
frescura con que se entrega el producto.

v) Los clientes no estan totalmente satisfechos con la presentacion con
que se entrega el producto.

vi) No se cuenta con el personal de ventas adecuado.

vif) El personal de ventas no utiliza procedimientos de ventas efectivos.

b) Posicion competitiva. Teniendo en cuenta las caracteristicas que
distinguen a cada posicion y las particulares del producto de la granja;
éste se ubica en una Posicién competitiva Favorable, pues tiene
fuerzas que se pueden explotar para estrategias particulares y tiene
oportunidad de mejorar su posicion.

Teniendo en cuenta la informacién anterior se puede realizar una

planeacién operativa en la que se tengan en cuenta los siguientes

aspectos:

¢ Definir la mision, filosofia y politica de la empresa.

¢+ Mantener a toda costa las fortalezas que tiene el producto, que son el
sabor y el precio al que se vende el mismo.

¢ Continuar trabajando en el mantenimiento del control sanitario.

¢ Mantener estables los parametros productivos para que no baje la
tasa de crecimiento del camarén y se mantenga lo més préxima a 1.0
gramo por semana.

¢ Revisar el proceso de cosecha para optimizar el tiempo en que se
realizan las operaciones del mismo, a fin de reducir al maximo
posible, el tiempo que transcurre entre la cosecha y la entrega del
producto al cliente, con el proposito de entregar un producto fresco al
cliente.

¢ Redisefiar el envase del producto y la presentacion del mismo.

Aplicar pruebas psicométricas al personal de ventas actual con el

objetivo de determinar si es el adecuado para este trabajo. En caso

positivo capacitario correctamente para que pueden desempefiar bien

sus funciones, dandoles la posibilidad de asistir a cursos sobre

nuevos y efectivos procedimientos de venta y en caso negativo

conlratar nuevo personal para esta area; pero teniendo presente que

previamente se hayan sometido a las pruebas psicomeétricas.

-
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¢ Evaluacién financiera para determinar si le es posible a la granja
asumir la inversion de instalar un nuevo sistema de aireadores que
permitan elevar el rendimiento a 5.0 ton/ha/ano.

¢ Realizar una evaluacién para determinar la relacién costo-beneficio
que existiria de utilizarse en el proceso productivo post-larvas de
laboratono.

Todos estos aspectos para la planeacion operativa deben ser
desglosados en fareas concretas y asignar los responsables de
gjecutarias, definiendo el tiempo y los recursos necesarios para
garantizar su cumplimiento; asimismo se debe definir un plan de control,
en el cual se implementen reuniones periodicas para chequear la
correcta implantaciéon de la planeacién; pero como lo que necesita la
empresa es un Modelo de PE, continuamos con el siguiente paso.

Vision externa.
De la visibn externa se analizd el ICM (Indice de crecimiento del
mercado), el cual fue del 29,52 %.

}CM = (Ventas afio 96 - Ventas afio 95) / Ventas arfio 95

ICM = (487 — 376) / 376 17
ICM =29,52 %

También se analizé la madurez de nuestra linea de producto, la cual
teniendo en cuenta una serie de factores como el numero de empresas
participantes en el mercado, la distribucién del mismo, la tecnologia y la
razén de crecimiento, se ubica en la etapa de crecimiento.

3. Obtencion de estrategias.

Para obtener las estrategias para este subsistema productivo se vacio la
informacion de la visién interna y de la visibn externa en la matnz de
informacién y se obtuvo que nuestro subsistema se encuentra ubicado
en la Zona |, ya que su posicion competitiva es favorable y la madurez
del producto es de crecimiento; a continuacion en la Figura No. 7 se
muestra la Matriz Madurez - Posiciébn Compelitiva, donde se encuentra
ubicada la posicion de nuestro subsistema productivo.

17 Fuente; Datos de SECOFI (Miflones de usd). México
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Madurez

Posicién
Competitiva
En
embrion crecimiento Maduro Decreciendo
BAJAS  Bajo | | ——— | Zona IV No viable
mm-\1 Débi
sofidados Consoffidados
meipianies edores Sostenible
z;l?’;\
ALTAS Afto ] -} Favorable
FUERZAS Merc. Zonal
DE LA  CubiertofSubsistema de la granja
EMPRESA * Fuerte
Intermedios Consolidados
Ganadores Ganadoroes Lider

Figura No. 7: Matnz donde se muestra posicion del subsistema de la
granja “Rancho Camaronero”.

Teniendo en cuenta que nuestro subsistema se encuentra en la Zona |;
definimos lo siguiente:

Estrategia general: Crecimiento natural del producto.
Estrategia especifica: Ir ganando posicién gradualmente.

Una vez definidas las estrategias es necesario definir las acciones
especificas estratégicas, que van a concrefar la estrategia especifica.

4. Obtencion de oportunidades y amenazas.

En la PE es indispensable analizar y evaluar el impacto que el medio

tiene en el sistema para asi poder identificar, 1o mas pronto posible, los

cambios que amenazan o brindan oportunidades de desarrollo al
sistema.

Oportunidades del entorno.

i) Mejor calidad del agua. El agua que se encuentra en México es mas
limpia ya que no existen grandes concentraciones urbanas en las
inmediaciones de las areas donde se encuentra la granja, como las
que se encuentran en los paises del sudeste asiatico.

ii) Disponibilidad de reproductores. En la costa se encuentran
reproductores en cantidades suficientes para sostener un crecimiento
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de las demandas de post larvas. Este ha sido un problema periddico
en el Ecuador.

iii) La gran disponibilidad de terrenos inundables a lo largo de la costa,
que constituye una de las principales ventajas con respecto a otros
paises productores.

iv) Especie resistente a las enfermedades. El camarbn blanco ha
demostrado ser una de las especies mas resistentes a los virus, que
son los pat6genos, los que han causado /as principales muertes
masivas en oftras latitudes.

v) México presenta climas favorables que permiten la obtencion de
hasta tres cosechas al afio.

vi) Los técnicos y empresarios mexicanos presenfan venltajosa
preparacién con respecto a otros paises (Ecuador, India, Indonesia,
etc.), por lo cual es mas factible desarrollar la camaronicultura en
menos tiempo.

vii) El Tratado Trilateral de Libre Comercio sera una importante ventaja
en el mediano plazo ya que se desgravd el camaron congelado en un
plazo de cinco afios a partir del afic 1995.

viiij) La promulgacion de la Ley de Pesca abrié /a posibilidad de la
inversién privada en las especies anteriormente reservadas al sector
social, entre estas especies se encuentra el camaron blanco
producido por acuacultura.

ix) Los cambios en la Ley de Inversiones Extranjeras permiten la
inversion foranea en este sector de la acuacultura hasta en un 100 %.

x) Las modificaciones al articulo 27 constitucional posibilitan la
asociacion y la privatizacion de las tierras gjidales.

Amenazas del entorno.

i} Los dltimos reportes disponibles indican que en 1997 la produccion
de camarbn por acuacultura ha aumentado debido a las cosechas
récords que se han registrado alrededor del mundo y
especificamente en Ecuador, que es el primer productor de nuestro
hemisferio, lo cual incrementa la oferta del producto en el mercado
internacional.

ii) La devaluacién del peso mexicano afecta el normal funcionamiento
de la empresa, pues se incrementa el costo del alimento para el
camarén blanco, lo que incide de manera negativa en el precio del
mismo, en el mercado nacional.

iii} La devaluacion del peso mexicano y la situacién economica actual del
pais disminuye el consumo del camarén en el mercado nacional,
pues los ingresos de la poblacién se han visto sensiblemente
afectados.
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Analizando las oportunidades y amenazas del entorno podemos definir
que nuestro sistema tiene la oportunidad de abrirse a la inversién
extranjera, con lo que se sanearian las finanzas de la granja y se podrian
introducir nuevos avances tecnolbgicos que redundarian en un
incremento de la produccién, y se podria pasar a exportar una parte de
la produccién, con lo que la empresa se veria beneficiada con los
acuerdos de SECOFI para las empresas exportadoras. Adicionalmente,
ha habido una simplificacién administrativa y desregulacién de trdmites
en el sector de la acuacultura que constituyen un marco normativo
adecuado para el impulso de esta aclividad.

5. Obtencibn de los ternas criticos de planeacion.

En reunién conjunta con los directivos de la granja se obtuvieron los

temas criticos de planeacion, ios cuales se listan a continuacién:

1. Definir la misién, filosoffa y politica de la empresa.

2. Mantener a toda costa las fortalezas que tiene el producto, que son el
sabor y el precio al que se vende el mismo.

3. Mantenimiento del control sanitario.

4. Mantener estables los parametros productivos para que no baje la
tasa de crecimiento del camarén y se mantenga lfo mas préxima a 1.0
gramo por semana.

5. Frescura del producto.

6. Envase del producto y la presentacién del mismo.

7. Personal de ventas, capacitacion del mismo y procedimientos de
ventas que se utilizan.

8. Evaluacién financiera para determinar si le es posible a la granja
asumir la inversion de instalar un nuevo sistema de aireadores que
permitan elevar el rendimiento a 5.0 ton/ha/afio.

9. Evaluacion para determinar la relacién costo-beneficio que existiria de
utilizarse en el proceso productivo post-larvas de laboratorio.

10. Inversion extranjera.

11. Exportacién del producto.

6. Definicion del plan de accién para implantar la planeacion.

El grupo de planeacién estuvo integrado por 10 personas, por lo que se

crearon 3 subgrupos; 2 de 3 personas y 1 de 4 personas. A cada

subgrupo se le entregaron 4 temas criticos, pues el tema 1 se le entregd

a 2 subgrupos, pidiéndole primero que para cada uno de ellos contesten

dos preguntas:

1. ¢Qué acciones concrefas se pueden implantar para solucionar o
implantar e/ tema critico?

2. ;Para qué quiero solucionar o implantar el tema critico?
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Los resultados obtenidos se muestran a continuacion:
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Estas propuestas generales, luego serdn desglosadas en tareas
especificas por areas, donde se definiré el presupuesto que se requiere
para ejecutar las diferentes acciones del plan que se propone y se
precisaran las fechas de terminacion y los responsables de cada tarea.
Finalmente se planearan reuniones mensuales para presentar los planes
por areas y avances en la solucién de los temas criticos.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES.

En este capitulo, donde culminan los resultados de la investigacién , se
expresan las conclusiones de una manera clara y objetiva para
determinar como complemento recomendaciones razonables y factibles

de alcanzar.
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7.1 Conclusiones.

A manera de conclusiones corresponde realizar una valoracion general
de los resulfados obtenidos en el transcurso del trabajo. En las mismas
tratamos de incluir los elementos mas trascendentales que arrojo la
investigacion.

¢ El camarén dado su apreciado valor como alimento, es uno de los
principales productos pesqueros de exportacion a nivel nacional e
internacional. La produccidon mundial del crustéceo ha crecido en los
aftimos afios, debido al incremento del camartn proveniente de la
acuacultura, ya que el recurso marino se encuenlra en su nivel de
méximo rendimiento sostenible. Esto nos indica que la unica
posibilidad de incrementar la produccién de camarén ests en el
crecimiento de las &4reas destinadas a su cultivo y en el
mejoramiento de la tecnologia utilizada para su produccion.

¢ México ha presentado volimenes de captura de camaron
decrecientes en los ulfimos cinco afios, al haber llegado a su maximo
rendimiento sostenible en 1988 de 73 000 toneladas, por lo que la
acuacultura se coloca en una posicién privilegiada, ya que el
crecimiento de la demanda de productos del mar tendrdé que
satisfacerse necesariamente a través de esta nueva industria, lo
que garantiza que la produccién de nuestra granja no tendrd
dificultades para ser comercializada

¢ En 1996, México exporté mas de 28 000 toneladas de camarén hacia
el mercado de los Estados Unidos, oscilando el valor de las
exportaciones de camardn mexicano entre los 350 y fos 490 millones
de dblares anualmente, por lo que se considera un mercado
atractivo y con potencial de crecimiento, y en el caso de que
para la granja sea econémicamente factible la exportacién del
camarén, resulta de vital importancia tener presente éste
aspecto .

¢ La produccién de camarbn por pesca ha disminuido, las economias
de los principales pafses importadores se han mantenido fuertes
(Estados Unidos, Japén y Europa) y la tendencia es de que los
consumos per capita continten incrementandose. Por lo anterior se
espera que los precios en estos mercados se mantengan
estables durante 1998 y probablemente mas afos, lo cual
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representa un atractivo indicador para la exportacion del
producto.

México cuenta con un gran potencial para la produccion de camarén
mediante la acuacultura, sin embargo el desarrolio de esta actividad
es aun incipiente, si se considera el potencial existente (amplias dreas
en Sinaloa, Sonora, Chiapas, Qaxaca, elc., susceptibles de ser
utilizadas y un buen dominio tecnoldgico) y los niveles alcanzados en
otros paises como China, Tailandia y Ecuador. Esto nos indica que
la industria estd pasando de la etapa de embrién a Ia etapa de
crecimiento, por lo que es una excelente oportunidad para
incrementar la inversién en la granja y garantizar asi el
crecimiento de la misma.

En los resultados de la investigacion se rechaza la hipétesis H5 y se
aceptan las hipotesis H1, H2, H3 y H4, lo que indica que la mayoria
de los encuestados no estén satisfechos con el personal de ventas, ni
con los procedimientos de venta que utiliza la granja y si estén de
acuerdo con la frescura, sabor, presentacién y precio del producto;
pero como se sefialo en el capitulo V a pesar de que la prueba
estadistica nos indica que la mayoria de las empresas que compran
el producto estén satisfechas con la frescura y la presentacién del
producto en fa realidad se han observado dificuftades con estos
aspectos, no asi con el sabor y el precio del producto, por fo que se
debe hacer énfasis en conservar estas fortalezas y trabajar en la
superacién de las debilidades sefialadas, a través de acciones
concretas que permitan cumplir con la estrategia de ir ganando
posicién gradualmente.

El andlisis de fas oportunidades y amenazas nos indican que existen
condiciones favorables para que la granja se abra a la inversién
extranfera y a la exportacién de su produccién; para ello es
necesario dedicar especial atenciébn a este tema (que ademés
aparece entre jos criticos de planeacién) ya que esto puede
permitirle poner en marcha proyectos de inversiones para
mejorar su tecnologia que le brinden la posibilidad de
incrementar notablemente la produccién, manteniendo niveles
de calidad que la hagan exportable.

La hipotesis H6 es aceptada y se observa que el 75,47 % de los
encuestados coinciden en sefialar que la aplicacién de un Modelo de
Planeacion Estratégica para la granja es necesario y resultaria
beneficioso para incrementar el volumen de ventas y por ende el %
de participacion en el mercado, por lo que se adapté a las
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condiciones especificas de la granja este Modelo y en el anélisis
interno y externo realizado se sefialaron los aspectos criticos,
los que se tuvieron en cuenta en el momento de disefar las
acciones a ejecutar.

Para conseguir el objetivo propuesto de incrementar en un 20 % el
volumen de ventas es necesario un trabajo formal y serio de los
directivos de la granja encaminado a cumplir el plan de acciones que
se dernivo del andlisis de los temas criticos de planeacion; por lo que
este plan de acciones es sé6lo el comienzo del trabajo, ya que el
mismo debe ser desglosado en tareas especificas por dreas y en
las mismas se definird el presupuesto que se requiere para
ejecutar las diferentes acciones del plan que se propone y se
precisaran las fechas de terminacién y los responsables de
cada tarea. Finalmente se debe planear reuniones mensuales
para presentar los planes por dreas y avances en la solucién de
los temas criticos.
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7.2 Recomendaciones.

4

Realizar un trabajo serio para ir poniendo en practica las acciones
concrelas que se obtuvieron del analisis de los temas criticos de
manera que se aprovechen al maximo las fortalezas internas y las
oportunidades del enforno y se vayan superando las debilidades y
teniendo en cuenta las amenazas que se presenten.

Aprovechar al maximo las ventajas que brinda el Tratado de Libre
Comercio, en lo que se refiere a la acuacultura y a la desgravacion
del arancel del camarén congelado en un plazo de cinco afios a partir
de 1995, asi como también las ventajas que ofrece la Ley de
Inversiones Extranjeras que permiten la inversién fordnea hasta del
100% en acuacultura.

En caso de se pueda realizar la exportacién del producto evaluar la
posibilidad de utilizar /la Ocean Garden como distribuidora del
producto de la granja contra la posibilidad de crear la infraestructura
adecuada y los recursos humanos necesarios para que la granja sea
capaz de realizar la exportacién de su produccion.

Vigilar muy de cerca que las medidas que se tomen para incrementar
la produccion y lograr un producto menos caro, no se asocien a la
idea de un producto de baja calidad, pues esto resultaria desastroso
para la imagen del producto.

La granja debe evaluar la posibilidad de comercializar otras
presentaciones del producto, incorporandole un valor agregado al
mismo, como seria el caso del camarén enlatado, el cual también
tiene buena aceptacion en el mercado.
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ANEXO NO. 1. CUESTIONARIO No. 1

La granja “Rancho Camaronero” le pide su colaboracién para responder este
cuestionario que nos permitird conocer aspectos de interés para nuestra empresa
lo que nos daré la posibilidad de tomar decisiones administrativas importantes que
redundaran en un mejor funcionamiento de la misma con fa finalidad de ofrecer un
mejor producto y un mejor servicio.
Por su cooperacién,

GRACIAS.

1. CARACTERIZACION.

1. SEXO
1.1 Masculino
1.2Femenino

2. EDAD

2.1 Menos de 25 afios

2.2 De 26 a 35 afios
2.3 De 36 a 45 afios
2.4 De 46 a 55 afios
2.5 Mas de 55 afios

3. CARGO QUE OCUPA ACTUALMENTE.
3.1Gerente General

3.2 Gerente de Compras

3.3 Comprador

3.4 Directivo de la empresa

4. TIEMPO QUE LLEVA EN SU EMPRESA.
41De2a 3afics _____

4.2 De 4 a 6 afios

4.3 De 7 a 9 afios

4.4 De 10a 12 aflos

4.5 De 13 a 15 afios

4.6 Mas de 15 aflos

5. TIEMPO QUE LLEVA TRABAJANDO CON NUESTRA EMPRESA.
5.1De 2 a 3 aflos

5.2 De 4 a 6 afios .

5.3 De 7 a9 afios
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6. NIVEL DE ESTUDIOS.
6.1Primaria

6.2 Secundaria

6.3 Preparatoria

6.4 Técnico

6.5 Universitario

Il. PRODUCTO

7. Los estandares de frescura con que se entrega el producto se ajustan a las
necesidades de/ cliente.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

8. El sabor del producto se ajusta a las necesidades del cliente.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

9. La presentacién con que se entrega el producto se ajusta a las necesidades del
cliente.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

fil. PRECIO

10. Ofrecen los precios del producto una ventaja significativa con relacién a los
restantes competidores.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo
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IV. SOBRE EL AREA DE VENTAS

11. El personal de ventas que tiene la granja es el adecuado para estas funciones.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

12. Los procedimientos de venta que utiliza la granja son efectivos.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

13. Los plazos de pago que ofrece la granja para liquidar sus compras son
convenientes para su empresa.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

14. En general su empresa compra o vende un gran volumen de camarén
producido por acuacultura en el afio.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

15. (Unicamente para clientes). Del total de compras de camarén producido por
acuacultura que realiza su empresa. ¢ Qué volumen de producto le compré a la
granja este afio?

Muy de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo
Muy en desacuerdo

16. (Unicamente para clientes). Incrementd este afio su empresa al volumen de
compras realizado a la granja en relacion con el aflo pasado.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo
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Ud. forma parte de una muestra piloto que se seleccioné al azar con el objetivo de
probar y modificar si es necesario este cuestionario por lo que a continuacién le
agradeceriamos anotar cuantas sugerencias Ud. estime necesario darnos a fin de
mejorar éste y que el mismo pueda cumplir con los objetivos que le explicard el
encuestador.

De nuevo le reiteramos;

GRACIAS POR SU COOPERACION.
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ANEXO NO. 2. CUESTIONARIO No. 2

La granja “Rancho Camaronero” le pide su colaboracion para responder este
cuestionario que nos permitird conocer aspectos de interés para nuestra empresa
lo que nos dard la posibilidad de tomar decisiones administrativas importantes que
redundaran en un mejor funcionamiento de la misma con la finalidad de ofrecer un
mejor producto y un mejor servicio.
Por su cooperacién,

GRACIAS.

1. CARACTERIZACION.

1. SEXO
Masculino
Femenino

2. EDAD
Menos de 25 afios
De 26 a 35 afios
De 36 a 45 afios
De 46 a 55 arios
Mas de 55 arios

3. CARGO QUE OCUPA ACTUALMENTE.
Gerente General
Gerente de Compras
Comprador
Directivo de la empresa

4. TIEMPQO QUE LLEVA EN SU EMPRESA.
De 2a 3afios____
De 4 a 6 afios
De 7 a 9 afios
De 10a 12 afios ____
De 13 a 15 afios

——

Mas de 15 afios

5. TIEMPQO QUE LLEVA TRABAJANDO CON NUESTRA EMPRESA.
De 2 a 3 afios
De 4 a 6 afios
De 7 a 9 afios
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/A

NIVEL DE ESTUDIOS.
Primaria

Secundaria
Preparatoria

Técnico

Universitario

PRODUCTO

Los estandares de frescura con que se entrega el producto se ajustan a las
necesidades del cliente.

Muy de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

El sabor del producto se ajusta a las necesidades del cliente.
Muy de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

La presentacion con que se entrega el producto se ajusta a las necesidades del
cliente.

Muy de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo

fil. PRECIO

10. Ofrecen los precios del producto una ventaja significativa con relacién a los

restantes competidores.
Muy de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Muy en desacuerdo
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IV. SOBRE EL AREA DE VENTAS

11. El personal de ventas que tiene la granja es el adecuado para estas funciones.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

12. Los procedimientos de venta que utiliza la granja son efectivos.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

13. Los plazos de pago que ofrece la granja para liquidar sus compras son
convenientes para su empresa.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

14. (Unicamente para clientes). En general su empresa compra un gran volumen
de camarén producido por acuacultura en el afio.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

15. (Unicamente para clientes). Del total de compras de camaron producido por
acuacultura que realiza su empresa. ¢ Qué volumen de producto le compré a la
granja este afio?

Un volumen grande
Un volumen mediano
Un volumen pequefio
Un volumen minimo

—_—

16. (Unicamente para clientes). Incrementé este afio su empresa al volumen de
compras realizado a la granja en relacién con el afio pasado.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo
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V. SOBRE PLANEACION ESTRATEGICA.

17. Conoce Ud. como se formula una estrategia empresarial ?
Si
No

18. La presencia del andlisis interno y externo son factores indispensables para el
disefio de estrategias.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

19. La mision, los objetivos, la propia estrategia o el enfoque hacia la implantacién
de la misma son suficientes para alcanzar buenos resultados:
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

20. Con la aplicacion de un Modelo de PE podemos mejorar, monitorear y controlar
los negocios actuales y definir, crear, implantar y proteger los negocios futuros
de la empresa.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

21. La aplicacion de un Modelo de PE para el 4rea de ventas, puede contribuir al
incremento del volumen de ventas de la granja:
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

22. La aplicacién de un Modelo de PE para el 4rea de ventas, puede contribuir a
incrementar el % de participacién en el mercado de la granja.
Muy de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Muy en desacuerdo

23. Considera necesario y de beneficio para la granja que se aplique un Modelo de
PE que haga énfasis en el drea de ventas de la misma.
Si
No
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ANEXO No. 3.

APENDICE No. 1: ANALISIS DE LA CONFIABILIDAD (METODO
ALFA CRONBACH)

e Method 2 (covariance matrix) will be used for this analysis *****
RELIABILITY ANALYSIS - SCALE {ALPHA)

Mean Std Dev Cases

1. AUMENTO 6222 J772 53,0
2. BENEFICI 2667 4472 53,0
3. CARGOS ,5956 8927 53,0
4. COMPRAS 8889 5730 450
5. CONOCIM 4000 4954 53,0
6. EDAD 1,0444 057 53,0
7. ESTRATEG 2,0000 6742 530
8. EXPERIEN 8222 8865 53,0
9. FRESCURA 1,7333 5800 53,0
10. INCREMEN 1,311 4682 450
11. INTERNO 6000 L8090 53,0
12, NIVEL 1,1333 8421 6§30
13. PARTICIP 8222 1,0065 53,0
14, PERSONAL 2,1333 5477 53,0
15, PLAZOS 3333 4787 53,0
16. PRECIO 1,2667 5800 530
17. PRESENTA 1,6889 6333 53,0
18. PROCEDIM 2,022 5834 53,0
18. SABOR 2889 5486 53,0
20. SEXO J111 3178 530
21. TIEMPO 3333 5641 53,0
22. UTILIDAD L8000 8421 53,0
23. VOLUMEN 1556 3665 450
N of Cases = 53,0

N of
Statistics for Mean Varfance Std Dev Variables
Scale 21,3333 174545 41779 23

ltem Means Mean Minimum Maximum Range MaxMin Variance
9275 111 21333 20222 19,2000 4009

ltem Variances  Mean Minimum Maximum Range MayMin Variance
4216 1010 1,0131 9121 10,0300 0527

Reliability Coefficients 23 tems

Alpha = 7646 Standardized itemn alpha = 7484




ANEXO NO. 4. GRAFICO No. 1.

Clasificacion de los encuestados por sexo

89%

O Masculino EIFemenino]
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ANEXO NO. 5. GRAFICO No. 2.

Clasificacion de los encuestados por edades

O<25afes BDe 262 35 afios B De 36a 45 afios ODe 46a S5affos O > de S5 afios
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ANEXO NO. 6. GRAFICO No. 3.

Clasificacién de los encuestados por cargos

15%

LD Gerente Gral B G. De compra Ml Compradores O Direct. Granja

48%
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ANEXO NO.7. GRAFICO No. 4.

Experiencia de direccién de los encuestados

9% 0%

42%

[EIDe2a3aﬁos 8 De 4 a8 afios MDe 7 a9 anos ODe 10 a 12 afos ODe 13 2 15 afios > de 15 afios

100




ANEXO NO. 8. GRAFICO No. 5.

Tiempo de relacion con nuestra empresa

De 7 a 9 afos 3

T S —

D=4 a afios

De2a3afos | | _ 35

0O Seriest
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ANEXO NO. 9. GRAFICO No. 6.

Nivel de estudio de los encuestados

0%

7%

Ll Preparatoria B Técnicos M Universitarios K Primaria O3 Secundariﬂ
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ANEXO NO. 10. GRAFICO No. 7.

Opiniones acerca de la frescura del producto

O Muy de acuerdo W De acuerde M Desacuerdo O Muy en desc.
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ANEXOQO NO. 11. GRAFICO No. 8.

Opiniones acerca del sabor del producto

6% 0%

O Muy de acuerdo @ Acuerdo M Desacuerdo O Muy en desacuerdo

75%
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ANEXO NO. 12. GRAFICO No. 9.

Opiniones acerca de la presentacién del producto

1% 0%

[EI Muy de acuerdo O Acuerdo B Desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 13. GRAFICO No. 10.

Opiniones acerca del precio del producto

IEMuy de acuerdo B Acuerde W Desacuerde OMuy en desacuerdo
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ANEXO NO. 14. GRAFICO No. 11.

Idoneidad del personal de ventas

0% 13%

21%

O Muy de acuerde B Acuerdo W Desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 15. GRAFICO No. 12.

Efectividad de los procedimientos de ventas

68%

O Muy de acuerdo BAcuerdo B Desacuerdo O Muy en desacuerdo]
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ANEXO NO. 16. GRAFICO No. 13.

Conveniencia de los plazos de pago

0%

O Muy de acuerdo B Acuerdo B Desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 17. GRAFICO No. 14.

Compra anual de un gran volumen de camarén producido por
acuacultura

16% 0%

84%

[E/Iuy de acuerdo B3 Acuerdo M Desacuerdo OMuy en desacuerdo
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ANEXO NO. 18. GRAFICO No. 15.

Volumen de compras anuales que los clientes realizan a la granja

1% 0%

O Gran volumen B Volumen mediano B Volumen pequefic [Volumen minime

111




ANEXO NO. 19. GRAFICO No. 16.

Incremento del volumen de compras con relacién al aiio anterior

0%

O Muy de acuerdo B De acuerdo M En desacuerdo O Muy en desacuerdT]
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ANEXO NO. 20. GRAFICO No. 17.

Conocimiento de los encuestados sobre Planeacion Estratégica

66%
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ANEXO NO. 21. GRAFICO No. 18.

Importancia de la presencia del anélisis interno y externo

0%

17%

17%

OMuy de acuerdo BDe acuerdo M En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 22. GRAFICO No. 19,

Sélo algunos elementos son importantes para alcanzar buenos
resultados

0%

56%

D Muy de acuerdo @ De acuerdo B En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 23. GRAFICO No. 20.

Contribucién del Modelo de PE al mejor funcionamiento de la granja

8%

56%

0 Muy de acuerdo B De acuerdo M En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 24. GRAFICO No. 21.

Contribucién del Modelo de PE al incremento del volumen de ventas

0%

51%

00 Muy de acuerdo H De acuerdo M En desacuerdo O3 Muy en desacuerm
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ANEXO NO. 25. GRAFICO No. 22.

Contribucion del Modelo de PE al incremento del % de participaciéon en
el mercado

15% 0%

23%

O Muy de acuerdo B De acuerdo M En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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ANEXO NO. 26. GRAFICO No. 23.

Necesidad para la granja de un Modelo de PE
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ANEXO NO. 27.
APENDICE No. 2: RESULTADOS OBTENIDOS AL APLICAR EL SPSS.

tpar Test
Descriptive Statistics

[Ho. | Variable Mean [StdDev [Minimum |Maximum [N | Label Valid
1 |SEXO H 32 0 1 53 | Sexo de los encuestad
2 |EDAD 2,06 ,66 1 3 §3 | Edad de los encuestados
| 3 [CARGOS .92 1,09 0 3 53 | Cargos de los encuestados
| 4 |EXPERIEN ,92 .94 0 3 53 | Experiencia en el cargo
[ 5 |TIEMPO ,40 ,60 1] 2 §3 | Tiempo de relacién con la granja
6 |[NIVEL 1,13 79 0 2 53 | Nivel do escolaridad
| 7 |FRESCURA 1,68 58 1 3 53 | Frescura dei producto
| 8 |SABOR ,30 57 0 2 53 | Sabor del producto
| 8 | PRESENTA 1,70 87 1 3 53 | Presentacion del producto
10 | PRECIO 1,26 56 1 3 B3 | Ventajas de! precio del producto
| ‘1 |PERSONAL 2,08 D8 1 3 53 | ldoneidad del persona
| *2 | PROCEDIM 1,98 57 1 3 53 | Procedimientos de vas adecuados
| 13 | PLAZOS ,32 47 0 1 53 | Plazos de pago adecuados
14 | VOLUMEN 16 +37 0 1 45 | Vol. de compras gral de ios clientes
| 15 [COMPRAS ,89 57 0 2 45 | Volumen de compras a la granja
16 1 INCREMEN 1,31 47 1 2 45 | Incr. def vol. de compras a la granja
17 | CONOCIM L34 48 0 1 £3 | Conocimientos sobre PE
18 | INTERNO 51 78 0 2 53 | Importancia del andlisis int. y ext.
19 |ESTRATEG 2,00 67 0 2 83 | Solo algunes fact, influyen en la PE
20 UTILIDAD g2 82 0 2 53 | Utilidad de! Mod. de PE
22 JAUMENTO 53 5 0 2 53 | Incr. det vol. de vtas de la granja ¢/PE
22 | PARTICIP g2 97 0 3 53 | Incremento % de particip. mercado c/PE
| 23 | BENEFICI 25 A3 0 1 53 | Beneficios q. reporta el Mod. de PE
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{"hi-Square Test
Variable 1. SEXO  Sexo de los encuestados

Category Cases Observed | Expected | Residual
0 Masculino 47 26,50 20,50
| 1 Femenino 6 26,50 20,50
Total 53
Chi-Square DF. Significance
31,7170 1 0000

Chi-Square Test
Variable 2. EDAD Edad de los encuestados

Citegory Cases Observed | Expected | Residual
0 -<de 25 ailos 8 13,25 525
1 Entre 26 y 35 afios 35 13,25 21,75
2 lintre 36 y 45 ailos 7 13,25 6,25
3 lintre 46 y 55 aiios 3 13,25 10,25
Total 53
Chi-Square DF. Significance

48 6604 3 0000

Chi-Square Test
Variable 3. CARGOS Cargos de los encuestados

[ Caegory Cases Observed | Expected | Residual
0 Cierente general 25 13,25 11,75
1 Cierente de compras 15 13,25 1,75

|2 Comprador 5 13,25 8,25

.3 Lirectivo de la granja 8 13,25 5,25
Tetal 53
Chi-Square DF. Significance

17,8679 3 L0005

Chi-Square Test
Variable 4. EXPERIEN Experiencia en el cargo de los encuestados

Calegory Cases Observed | Expected | Residual
0 D¢ 2 a3 afios 20 13,25 6,75
1 De 4 a 6 afios 22 13,25 8,75
2De 729 afios 6 13,25 7,25
3De 10 a 12 aflos S 13,25 8,25
Total 53
Ch.-Square DF. Significance

.8,3208 3 L0004
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Chi-Square Test

Variable 5, TIEMPO Tiempo de relacion con la granja de los encuestados

rQatego:y Cases Observed | Expected | Residual
PgDe 2 a 3 afios 35 17,67 17,33
| 1 De 4 a 6 arfios 15 17,67 2,67
2 De 7 a9 afios 3 17,67 14,67
Total 53
Chi-Square DF. Significance
29,5849 2 ,0000
Chi-Square Test
Variable 6. NIVEL  Nivel de escolaridad de los encuestados
| Category Cases Observed | Expected | Residual
| 0_Preparatoria 13 17,67 4,67
| 1_Técnica 20 17,67 2,33
2 Universitaria 20 17,67 2,33
Tistal 53
Chi-Square DF. Significance
1,8491 2 ,3967
Chi-Square Test
Variable 7. FRESCURA Frescura del producto
 Category Cases Observed | Expected | Residual
| 1 De acuerdo 20 17.67 2,33
| 2_En desacuerdo 30 17,67 12,33
3 Muy en desacuerdo 3 17,67 14,67
Tetal 53
Chi-Square DF. Significance
11,0943 2 ,0000
Chi Square Test
Yariable 8. SABOR Sabor del producto
Cat:gory Cases Observed | Expected | Residual
0 Muy de acuerdo 40 17,67 22,33
1 D3 acuerdo 10 17,67 7,67
2 En desacuerdo 3 17,67 14,67
Toral 53
Chi-Square DF. Significance
43,7359 2 L0000
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CChi-Square Test

Yariable 9. PRESENTA Presentacion del producto

(Category Cases Observed | Expected | Residual
I De acuerdo 22 17,67 4.33
| 2 En desacuerdo 25 7,67 7,33
| Muy en desacuerdo 6 17,67 11,67
Total 53
Chi-Square DF. Significance
11,8113 2 ,0027

Chi-Square Test

Variable 10 PRECIO Ventajas del precio del producto

zategorv Cases Observed | Expected | Residual
1 D¢ acuerdo 42 17,67 24,33
2 En desacuyerdo 8 17,67 | 9,67
| 3 Muy en desacuerdo 3 17.67 14,67
Total 53
Chi-Squarc D.F. Significancc
50,9811 2 ,0000

Chi-Squarc Test

Variablc 11. PERSONAL Idoncidad dcl personal de vtas

| Category Cases Observed | Expected | Residuat
| 1 De acuerdo 7 17,67 10,67
| 2 En desacuerdo 35 17,67 17,33
3 Muy en desacuerdo 11 17,67 6,67
Total 53
Chi-Square D.F. Significance
25,9623 2 ,0000

Chi-Square Test

Viriable 12, PROCEPIM Procedimientos de vias adecuados

IFategorv Cases Observed | Expected | Residual
1 De acuerdo 9 17,67 8,67
2 En desacuerdo 36 17,67 18,33
3 Muy en desacuerdo 8 17,67 9.67
Toal 53
Chi-Squarc DF. Significancc
18,5660 2 0000
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Chi-Square Tcst
Variable 13. PLAZOS Plazos dc pago quc ofrece la granja

Category Cases Observed | Expected | Residual
0 Muy de acuerdo 36 26,50 9,50
1 De acuerdo 17 26,50 9.50
Total 53
Chi-Squarc DF. Significancc

6,8113 1 ,0091

Chi-Square Test
Yariable 14. VOLUMEN Volumen de compras general gue realizan los clicates

Category Cases Observed | Expected | Residunal
1 0 Muy de acuerdo 38 22,50 15,50
| 1.De acverdo 7 22.50 15,50
Total 45
Chi-Squarc D.F. Significancc
21,3556 1 L0000

Chi-Square Test
Variables 15. COMPRAS Volumcn dc compras a la granja

Etegorv Cases Observed | Expected | Residual
0 “/olumen grande 10 15,00 5,00
1 YVolumen mediano 30 15,00 15,00
| 2 Volumen pequefio 5 15,00 10,00
Total 45
Ciii-Square DF. Significance
23,3333 2 L0000

Clii-Square Test
Variable 16. INCREMEN Incremento del volumen de compras a Ia granja

@egorv Cases Observed | Expected | Residual
1 Lie acuerdo 31 22,50 8,50
2 En desacuerdo 14 22,50 2,30
Tcial 45
Cli-Square DF. Significance
6,4222 1 ,0113
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”hi-Square Test

ariable 17. CONOCIM Conocimicntos sobre P.E,

Category Cases Observed | Expected | Residual
0 Si 35 26.50 8.50
1 No 18 26,50 8,50
“otal 53
Chi-Square DF. Significance

5,4528 1 ,0195

Chi-Square Test

Variable 18. INTERNO Importancia del andlisis interno y exter

Category Cases Observed ! Expected | Residual
0 Muy de acuerdo 35 17.67 17,33
1 De acuerdo 9 17,67 8,67
2 En desacuerdo 9 17,67 8,67
Total 53
Chi-Square D.F. Significance
25,5094 2 L0000
Chi-Square Test
Variable 19. ESTRATEG Sélo algunos factores son buenes
Category Cases Observed | Expected | Residual
1 De acuerdo 10 17,67 7,67
2 En desacuerdo 30 17,67 12,33
3 Muy cn desacuerdo 13 17,67 4,67
Tital 53
Chi-Square DF. Significance
13,1698 2 L0014

Chi-Square Test

Variable 20, UTILIDAD Utilidad det Mod. de P.E.

Caegory Cases Observed | Expected | Residual
0 Muy de acuerdo 27 17,67 9,33
1 Li¢ acuerdo 14 17,67 367
2 En desacuerdo 12 17,67 5,67
Tetal 53
Chi-Square D.F. Significance

7.5094 2 0234
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Chi-Square Test
Variable 21. AUMENTO Incremento del vol. de vtas por PE

| Category Cases Observed | Expected | Residual
| 0 Muy de acuerdo 33 17,67 15,33
1 De acuerdo 12 17,67 5,67
2 En desacuerdo 8 17,67 9,67
"Total 53
(’hi-Square D.F, Significance
204151 2 L0000

Chi-Square Test
Variable 22. PARTICIP Incremento % de partic. en el mercado por PE

[Category Cases Observed | Expected | Residual
0 Muy de acuerdo 30 13,25 16,75
| 1 De acuerdo 12 1325 1,25
| 2 En desacuerdo 7 13,25 6,25
| 3 Muy en desacuerdo 4 13,25 9,25

Total 53

Chi-Squarc DF. Significance

30,6981 3 0000

Chi-Square Test
Variable 23. BENEFICI Beneficios que reporta el Mod. de P.E.

Category Cases Observed | Expected | Residual
0 Si 40 26,50 13,50
1 No 13 26,50 13,50
Tatal 53
Chi-Square DF. Significance

13,7547 1 ,0002
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TABLA RESUMEN DE LA PRUEBA CHI-CUADRADA A LAS YARIABLES,

| NO. VARIABLE CHI SQUARE D.F. SIGNIFICANCE
| 1 SEXO 31,7170 1 ,0000
| 2 EDAD 48,6604 3 .0000
3 CARGOS 17,8679 3 .0005
| 4 EXPERIEN 18,3208 3 ,0004
5 TIEMPO 28,5849 2 ,0000
| _6 NIVEL 1.8401 2 3967
| 7 FRESCURA 21,0943 2 0000
8 SABCOR 43,7359 2 .0000
| 9 PRESENTA 11,8113 2 0027
|10 iPRECIO 50,9811 2 ,0000
[ 11 {PERSONAL 25,9623 2 ,0000
| 12 | PROCEDIM 28,5660 2 ,0000
13 |PLAZOS 6,8113 1 ,0091
| 14 | VOLUMEN 21,3586 1 ,0000
| 15 COMPRAS 23,3333 2 ,0000
| 16 |INCREMEN 6,4222 1 0113
| 17  j{CONOCIM 5,4528 1 0195
18 | INTERNO 25,5094 2 ,0000
| 19 |ESTRATEGIA 13,1698 2 ,0014
| 20 | UTILIDAD 7,5084 2 ,0234
| 21 |AUMENTO 20,4151 2 ,0000
| 22 | PARTICIP 30,6981 3 ,0000
23 |BENEFICI 13,7547 1 ,0002
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ANEXO No. 28.
APENDICE No. 3. RESUMEN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA
COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS.

';&gz?

S

&

”'ﬁiﬁéﬁﬁ ,ﬁv .‘-35,,*5-“,
s ‘.OI.C‘.'.D 5 ok
,r! e

e
J

'5”{'::

i
e
S ooH ,;ﬂ!,;ﬁ i
iz

e
5

22

S

e X
R

i
P

:
bt b
‘3‘;5’#5 ;5-,.
Jé,..mm

2 i A

e

o

s 525
éﬁ %%, &
i «.,-3.,_3 £ ,./ ,c-?/u #/v
i

o 3
ﬁa pess N(aa S

e
L "ﬂ»i?’%: o
” _,- ;mw R
c g
.-

3

Hi f *;w mmr e "#;

“"’f&;’"
R 1&)&3’% S
=

s L

"Jéﬁf%’ii i
é ¢$ ;;
£ i
7 o
o s
i i
S P e
jg’é:% jg;:;’;%;; 2 s:;gm*«:f o]
H Py
e G
i L
i i G
i e S By s
%#"‘ éﬁ ?:; %%V R o 3
¥ el Akt LA Ay
o o G Dae o !
o i Sl BIYAH b, o
2 Lt s
'(Z'E? i 3 ’,»ﬁ:ﬂ; .ﬁéiﬁé@’:ﬁ?ﬁ %gé,." i z’?ifiiﬁ ?N‘ Zh -';/.o.» i / .wa
: L s 252.” Bilahod s disiiis ,.f 2
e e s 0 o Sa b ol A0t 3 B eE bk 2
f«ﬁgg«%ﬂgm«v ﬁﬁ e SR "'.:Jdi:'-: 25 ﬁgqqﬁ;izi’g;%w 5
i S o i : %ﬁéé&ﬁ :
i i i i
0 G fé’f"’i“ e ’ , , ’,3$a%?a$» &
i
e ’, s »,,,, ’;5:5'}:%.-
ﬁ:é,,d”
e ssas-"ﬂsid.-' As Ay ss,scwm
fmmom TOn : ﬂfgﬁzsm;*
Rres i i A R S L A S

128



R
na

,3/
e ,,W;f

2
B

;ﬂf;ﬁﬂ‘?@

o ’*M?'H:ﬁs*ss ,,.;,

ghermre

ﬂ/u,éﬁg»awazﬂa
i :;%ﬁw%z{*

: _,g_ s,,,s@gfgg
/

g 5.-5"".-’?"5::-'.-2

i s

o
i ,.;«5,_?, et
53

~ﬁﬁ§%’%§'§w"#

E % : S 2
e ; ) .d.»:é‘ ; iﬁ'ﬁ" B
b5 o ;sé_..?smsé i ; A ook e i iroh 2 Bemsts
e 2 SR e T R m*:,-’:m*?
.ysfﬁsﬂ Gt R o ¥ 5 :,w”.;
i ’%éﬁﬁé_ o fﬂé_ G 22 0 csnlunading 2 *‘;;'*5 2
.4.- 2 i 7 ; s 2 dggr ﬁ
x,;ﬁ b
,

bty
,;,ﬁ:.s,:w St

i .-:

S

i PR

5»5@5#3@;3;;;?;
55' , <ssf.¢:'g,¥

o

B 3
sy i e
, aﬂﬁéaf
zafm m‘ :
s

i
\x&«.fﬂé@ﬁ&ﬁm

B
.ug
GEE
e
HEr

2

&5 iy : -é’: % e }' e
A e G
i ik ‘jﬁﬂf’ﬂ i oo . Vi s,,,c,;"gsgg;xrws}”s
: : :
. f i . ’5’5’; i Yt @ S
e 2 PR o E: ol
% 5;:: S ggé?é -:i;.%; $J'Fﬁ'.whw;;v?'_l 22X 5,}”"':"' j#s:-’f" E: 2
S e e ﬁ.ﬁ;ﬁ:‘
2 S e :
s e : % e
;$§§§‘5§¢59'55"'£:ﬁ555§5$:; A o S A S
i i St
Sy S
#gﬁgﬁg;ssﬂszﬁégsgg .
: o
o 5

2
i?éi?é%é’ g

$§ ':
e R ﬁ
: e i il

AR 2 _,:.?,,-5...‘ .:2"’5"" T

e AR .

e T Bt

S SR R facs

2 Sl zrmw 7
(;355 e Bhorkecincdocdedood et u:'ui
e DI e

EE s i ; N
S e
e ik

; 5
SR i
S
T S
P : "
e,
Een ,,.wﬁﬁﬁsﬁ:sw;%gﬁv ,
ik
b

:
e
e

S
i
i)

s

s 25 =iy
LTI e

T
ff-'n r.-.-r.’-z"'*""‘jﬁ:—'ﬁ:—'éﬁ";‘u
et

%

o

i R
i '-zs;ﬁs,sr.rs/
i Ry
o %sﬂggﬁgﬁ 2
i www;sﬁg
S S ?&%;?
2 ;/;ﬂ;ﬂs.&? il
S f}jf:{;;
joadd TR S o
;_% ffsxwvxsasg:-,j.é : : ? - ,sf ,é' 53.; i G caan
e e gjwf S ;s-:v gﬂ;;«;ﬂ.gﬁ,ﬁ?ﬁ 2 -'55-'5*{‘
: T

3

b‘r.\\-\.-:x&g
A
S

s
e
2%

P
e
e
S

AR

S
: m@;-

i
S
o

T

o
o

% ore .,5:-.0' .o i 5t B
o o ek &'% .
- g g-,;&%, »a»
i L Eala g SR
2 S ' A
S o 'ﬂg}f_
Senen »s-»
SR S
i :
o G s
i o Srae
s ;«p
A Gy
It R
G i
T s
. ,ﬁs" £,M‘§
: "
;"_:_".:-. 2
s;iﬁ

e

AN

2
R

e

e

o
L 2
LT ,5557:’;/ 4
2 /f?f'ﬁg'ﬁ%ﬁ i ”%é%’?ég? i SRS
e i ,ff? - i .a%ﬁ_
Ty i f.wms;s .5 55 Koy 7 1
o i gﬁ 93;« ,;,5
s i e imi e
Rt ey ,é?
A 2 ' }?’
. . . P ,5.{.,,;%%% L
L L ééé% ‘zé?;?ff’%?;ﬁiﬁﬁ'ﬁﬁ;

- 129




130




"ﬁz - - s ?t.- J.‘"’é;.-’”s..-.-;';’?z aiE
.w.— .‘;‘g&f 4 _ﬁ;‘;’ '&"” S é

.«ﬁ: iz / é : ”,ﬁ, Sk :
" 4:.‘\’ o -
"%%‘ﬂé‘s”gg éﬁ’f‘ . z;e i g S ~W§ 5"
ey "i,msﬁ?i"’”smf’ '3”
"".-;5;;" 7 sﬁﬁ::gcgg,gmwg _.
13l :

g,s,sé% Vi
7 gggy_o, sﬁ i ;P«
sg" a%”r-ﬁm 2

o
SR -'='

r %ok N" xs"

fE ;:-
s
2 B ﬁf&%ﬁ'ﬁ (..»;a.-
o o S s e ’ :5
B T ek et 3 z '
}%':555 .6/ 7 -:#:f-,i;;:. k& o %

e G L) S5
‘ﬁfﬁé—’f 7 */ R E : R 2 “'

¢ i B ; il 5735 . ,

i 2 -3

,’fé
»#ﬁ,

‘.Cc\

R

;
&

A
S

4%‘#”%

s
SR
2D

fs 2
_6,.-.».-.-.- rf#"ﬂiw

SHaE

RERay

S fr
S
g ,5? ?%’?‘?Qﬁd'

o
% ,.;, sy

i RS

.»”éj o

£
.~:-:v r

a'.\.'f

%

o
s
s

AT
h\sw_
b
::
i

R

ey

o
i

b
R

R

B

B

3300
s
3

2
o
i
GiEa e
Y ﬁ??%ésg jgfs,éfﬁ’éﬁggg
e
s ,_,gﬁssfs'sz,z;,,,,; _9’5';51 S -,, 7 R 5,,,, ;5
SR ..'-" 5.».- ¥ o RK s/

n0610 bl z,sg,gé“
P B O]
G ;fﬁ sf_eﬁﬂafn 's-gﬁi

.ww s ”xﬁgggsfm;ﬂ.»m St

s, yﬁz.-.-;.y.—z

3-
'if*m ”ﬁ ,;g'
9" f—-f‘sjfwgé* o .
e :’ i

fN ﬁ';f o,
- .ﬁéﬁ«ﬂ.ﬁé.

i

\%

X
s
S

B

P

e
R

L

3
S
S TR SR

\xﬂ-

Vi ; ;gm )
il %ﬁﬁ@«%@fﬁ

7 benier i
r.- 7 &
Sl Eﬁ&-”}”,mﬂ - - Zitat &r, "‘ bds i ..swu i

A AR i oo ki A

@ﬁ% .
i F"’ P

”-‘M) i Rl ? ;‘- .I'.\

K‘J

131



132



ESQUEMA DE LA ESTRUCTURA PRODUCTIVA DE LA GRANJA.

ANEXO No. 29.
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