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RESUMEN

El presente trabajo de grado es un caso de estudio aplicado, que se desarrolla en una
fabrica de pastas italianas artesanales, ubicada en el municipio de Facatativa,
Cundinamarca. Con base en la facilidad de informacion y accesibilidad a esta
microempresa, se determiné una falencia en la direccién que se ha presentado desde
sus inicios y de tal manera se hace la propuesta del plan estratégico para Bellissimo
S.AS. Se realiza en comun acuerdo con sus propietarios y gerentes debido al gran aporte
gue representa para ellos definiendo la utilidad de este para enfocar sus decisiones y
acciones en objetivos planteados por medio de estrategias especificas.

Como primer capitulo se conoce la empresa dentro de sus generalidades,
describiendo la misién, vision, valores corporativos, politica de calidad y portafolio de
productos. El segundo capitulo hace referencia a un diagnéstico de la situacion de la
organizacion de tipo externo e interno para identificar y evaluar amenazas, oportunidades
fortalezas y debilidades; por medio de metodologias como la matriz POAM, EFE, PCI,
EFI, DOFA y para creacion de valor, el modelo CANVAS. Respecto a los resultados
obtenidos en estas matrices, se formulan los objetivos mediante la metodologia MEGA;
a los cuales se necesitan visionar para alcanzar y a su vez la formulacién de estrategias
gue seran el medio para lograr esas metas establecidas.

En el dltimo capitulo se desarrollan los planes de accién, como herramienta de gestion
para los gerentes de Bellissimo S.A.S, en nueve areas donde cada uno tiene el objetivo
y estrategia a corto y mediano plazo, indicadores, tiempo de seguimiento, alcance,

responsables, actividades y recursos a destinar.

Palabras claves: Direccion estratégica, planeacion, objetivos, estrategias, herramienta

de gestion, planes de accion.
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INTRODUCCION

A nivel mundial se presentan cambios constantes y diversos en el mercado, en donde
las MIPYMES, es un sector que cada vez coge mas fuerza aportando importantes
porcentajes al pais respecto al factor econdémico y social. Es la razén por la que deben
estar preparadas para aceptar nuevos retos y adaptarse a nuevos ambientes en los
cuales se desenvuelven, con el fin de ser cada vez mas competitivos y asegurar su
permanencia sostenible y sustentable en el medio y de tal forma obtener una ventaja que
genere recursos intangibles y tangibles para mantenerse en el tiempo.

Para adaptarse continuamente a los cambios del marco general, el cual esta formado
por variables exdgenas, que desde afuera impactan a la empresa y no se pueden
manipular. Sin embargo, se den adaptar por medio de acciones. Es necesario realizar
la primera fase del plan estratégico que es el diagnosticar a la empresa, conocer cuales
de esas variables, como y en qué le afectan para de esta manera, detectar las amenazas
y oportunidades que brinda el medio con el fin de aprovecharlas y transformarlas en
ventajas para la empresa. Ademas, la primera fase involucra también las variables que
si se pueden controlar o manipular como las fortalezas y debilidades internas, propias de
ella y que seran capaces de reforzar para acoplarse a nuevas tendencias del mercado.

El plan estratégico en las empresas es una herramienta de gestion que contribuye a
la toma de decisiones por parte de la gerencia, con base a la situacion actual que se
presenta en cada organizacion y respecto a lo que se quiere alcanzar sin afectar sus
procesos misionales ni a sus propositos una vez planeados. Es por tal razén, que para
la microempresa BELLISSIMO S.A.S se realiza la siguiente propuesta del plan
estratégico con el fin de brindarle a la gerencia un horizonte o un camino con una serie
de objetivos y estrategias que se representan en planes de accion para direccionar

adecuadamente a la fabrica de pastas.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Bellissimo S.A.S, es una fabrica de pastas artesanales italianas, nacié hace 6 afios
aproximadamente y se encuentra ubicada en Facatativa, Cundinamarca. A pesar de la
trayectoria con la que cuenta, es una organizacion que desde un inicio no formulé su
plan estratégico, lo cual no ha permitido visualizar un desarrollo progresivo que se
evidencia en la divergencia de sus metas. Sin embargo, en el afio 2017 se intento realizar
su plan de negocio y planificacion estratégica, pero no se hizo de manera consciente
sino por la necesidad de participar en un concurso por parte de la gobernacién de
Cundinamarca. Incluso no estd completo y es importante que los gerentes estén
presentes en la elaboracion del plan para expresar sus intereses, proponer con ellos
fines generales para la organizacién y por medio de qué estrategias se lograran. Por
consiguiente, es vital para la empresa desarrollar el plan estratégico debido a que en tres
afos la dinamica global ha cambiado y por tales motivos es de gran aporte realizar un
analisis general y adaptarse a los cambios que constantemente se presentan. Por lo
tanto, en este momento no se tiene el disefio de un plan en el que apoyarse donde se
establezcan: objetivos, metas, valores organizacionales, estrategias y/ o planes de
accion para adoptar y que contribuya a una mejor direccién de la fabrica; sin poner en
riesgo a todos los procesos dentro de ella como produccién, ventas, servicio al cliente,
marketing y comercializacion.

BELLISSIMO S.A.S actualmente no cuenta con una planificacién que le permita lograr
con éxito sus propaositos finales y es precisamente la razén que conlleva a la necesidad
por parte de la gerencia a establecer un plan estratégico constante y permanente, que le
pueda brindar a la organizacién una claridad de los objetivos a alcanzar, de qué manera
y consigo no desenfocarse del camino a seguir; estos desvios que se presentan se ven
reflejados en toda la empresa por la falta de direccién y comunicacién hacia el personal.
Ademas, es importante resaltar que no se delegan responsabilidades sino que el mismo
gerente es multifacético.

De acuerdo con lo anterior, este tema ha sido de gran interés para la seleccion como
caso de estudio enfocado en direccionar a la fabrica de pastas italianas, proponiendo un
plan estratégico para lograr un progreso y un mejor desempefio en los procesos internos

y externos, que se ajuste a sus necesidades con el fin de indicar los objetivos a cumplir
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y el despliegue de estrategias a utilizar. Ya que como lo menciona Kaplan y Norton (2008)
“es imprescindible contar con una estrategia que guie a los directivos y personal clave
de la empresa en la direccidn correcta para alcanzar los objetivos de mediano y largo
plazo”. Ademas, otras ventajas que ofrece el plan para las empresas es que da a conocer
la realidad de la organizacién desde la objetividad, resalta las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que se tienen para trabajar, orienta acerca del futuro de la
compafiia, otorga una mejor gestion de los recursos, proporciona a los gerentes una guia
gue facilite la toma de decisiones sin afectar los procesos misionales de la misma y
permite un enfoque hacia la mision que guie las acciones a ese rumbo de interés general.

Es pertinente aclarar que si no se hace un buen uso de esta herramienta, puede
convertirse en fracaso por razones como: las personas encargadas de la empresa no
estan implicadas en los procesos, las expectativas son demasiado elevadas, cuando no
existe un seguimiento y control de los resultados de la planificacion, cuando no se
destinan los recursos adecuados o por el contrario se destinan mas de los que se deberia

a algun proceso en la planificacion.
1.1 Pregunta problema
¢,Como puede contribuir el Plan estratégico en la mejora de direccion a la
microempresa BELLISSIMO S.A.S?
1.2 Objetivo General

Disefiar la propuesta de un plan estratégico 2021-2024 para direccionar a la
microempresa BELLISSIMO S.AS.

1.3 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la Microempresa, teniendo en cuenta el entorno
interno y externo.

e Desarrollar el plan estratégico fundamental para la direccién de la Microempresa
BELLISSIMO S.A.S

e Especificar planes de accién como una guia para la futura implementacion del plan

estratégico en la Microempresa.
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2. METODOLOGIA
2.1 Tipo, enfoque y alcance de investigacion

La investigacion del caso de estudio en la microempresa BELLISSIMO S.A.S tiene un
enfoque cualitativo debido a la descripcion detallada de situaciones y eventos que se
presentan, ademas de complementarse con revision bibliografica en cualquier etapa de
la investigacion. Para realizarlo es necesario un alcance de tipo descriptivo y explicativo
debido a que permitiran establecer la importancia del plan estratégico para la direccién
de la microempresa, conocer la situacion actual, los factores que influyen y el como se
haré para contribuir al propdésito del trabajo final.

2.2 Fuentes de informacion

Se clasifica informacion en bases de datos como: Ebsco Hob, Scopus, Science Direct,
Emerald y Lumieres para encontrar distintas fuentes especificadas a continuacion.

2.2.1 Fuentes de informacién primarias

Segun Bounocore (1980) las fuentes de informacion primeria son: “las que contienen
informacién original no abreviada ni traducida: tesis, libros, nomografias, articulos de
revista, manuscritos. Se les llama también fuentes de informacién de primera mano...”
(P.229) para esta investigacion las fuentes primarias son:

- Tesis

- Libros

- Articulos de revistas

- Encuestas

- Discursos

2.2.2 Fuentes de informacién secundarias

Debido a que las fuentes secundarias son basadas en fuentes primarias, las que se
utilizaran en este trabajo son:
- Fuentes de informacion citadas en el texto

- Cuadros elaborados con fuentes de otros.
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2.3 Actividades detalladas

Las actividades que se describen a continuacién son claves para el desarrollo del plan
estratégico en la microempresa BELLISSIMO S.A.S y de esa forma dar cumplimiento al
objetivo general partiendo de los objetivos especificos por medio de diferentes

herramientas y métodos en la construccion del trabajo.

e Generalidades de la Microempresa: en esta primera parte se describiran la mision,
visibn, organigrama, el portafolio de productos que ofrecen, cultura y valores
organizacionales. Con el fin de conocer la razén de ser, su meta, si hay que
reformularla, y la conducta que se adopta en ella.

e Diagnostico estratégico: Se realiza un diagnéstico de la situacion actual de la
empresa, para evaluar su entorno externo e interno y a la vez se analiza como
responde a ciertas situaciones cambiantes o dinamicas.

e Elaboracion mapa estratégico: Se realiza el mapa estratégico con el fin de conocer
los procesos de la organizacion y sus interrelaciones.

e Caracterizacién de procesos: Se caracterizan los procesos incluidos en el mapa
estratégico para especificar cada uno de ellos y tener claridad al momento de plantear
objetivos y estrategias.

e Elaboracion de matriz DOFA y su analisis: se elabora la matriz con el propésito de
realizar un diagndstico estratégico. Es decir; determinar sus Fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades. Posterior a realizar matrices POAM, EFE, PCI, EFI Y
CANVAS.

e Elaboracién PEST: Se realiza un andlisis PEST para identificar en el entorno
general, los factores que podran afectar a la microempresa, principalmente factores
como: Politicos, economico, social y tecnolégico.

e Elaboracién de Matriz MEFE: por medio de esta herramienta se evaluaran los
factores externos identificados y se ponderan, donde su resultado numérico final,
permitira determinar en qué estado se encuentra y qué factores afectan con mayor

importancia.
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Elaboracion Matriz MEFI: por medio de esta herramienta se evaluaran los factores
internos identificados y se ponderan, donde su resultado numérico final, permitira
determinar en qué estado se encuentra y qué factores afectan con mayor importancia
a nivel interno de la fabrica.

Establecer objetivos (SMART Y MEGA): En esta actividad de acuerdo a lo
determinado anteriormente se pretende formular objetivo corporativo y objetivos por
cada area de la empresa mediante el método SMART. Las areas de la empresa son:
area de produccién y operaciones, area de finanzas, area de marketing, area de
comercializacion, area de servicio al cliente.

Formulacion de estrategias: Se realizara respecto a la matriz DOFA, pero teniendo
en cuenta lo mas viable para la microempresa y asi determinar el camino para lograr
ese objetivo planteado en la anterior actividad. FODA contribuira a la combinacion de
estrategias de la matriz.

Guia paralaimplementacién del plan estratégico: se realizan los planes de accion
donde se especificaran para cada area: los objetivos, el alcance, los responsables, el
tiempo de duracion, recursos e indicadores de gestion.

Anadlisis de expectativas: se realizard un andlisis de las expectativas internas y

externas. Ademas, resaltar las recomendaciones a seguir.

18



3. MARCO TEORICO

Para el desarrollo de este trabajo, como parte de contextualizacion, se definira por
parte de diferentes autores: la planeacion estratégica, direccion, conceptos de estrategia,
entre otros para llegar al plan estratégico y sus generalidades que permita al lector tener
una idea de los diferentes términos que se utilizan en este proyecto y entender de manera

inmediata la relacion entre las variables e interpretaciones con base a sus definiciones.

o Andlisis PEST: (Factores politicos, Economicos, sociales y tecnoldgicos)
Herramienta que se utiliza en la fase de diagndstico para conocer el entorno global.

o Decisiones estratégicas: “toma de decisiones que por su relevancia bien
econdmica, bien social, bien de otra indole tienen una especial importancia para la
persona que tiene que tomar la decisién”. (Pardo, 1987, p.1).

o Desarrollo organizacional: Es una respuesta al cambio, una estrategia
educacional con finalidad de cambiar creencias, actitudes, valores y estructuras de las
organizaciones de modo que estas puedan adaptarse mejor a nuevas tecnologias y a
nuevos desafios.

o Diagndstico estratégico: “es el analisis de la capacidad potencial de la empresa
y de la evolucién del entorno y el analisis de los actores, su influencia sobre la actividad
de la empresa y los resultados de ésta” (Varo, 1994.p. 199 como se cité en Valenzuela,
2016).

o Direccionamiento estratégico: “es un enfoque gerencial que permite a la alta
direccién determinar un rumbo claro, y promover las actividades necesarias para que
toda la organizacion trabaje en la misma direccion” (Camacho, 2002. p.2 como se cit6 en
Aguilera, 2010).

o Estrategia: “Procedimiento mediante el cual se procura encausar la direccion del
proceso de desarrollo, el cual a su vez es un sistema dinamico complejo que debe ser
orientado a otro rumbo mediante una accion ejercida sobre sus variables” (Matus, 1987
como se cité en Ossorio, 2003. p.23).

o Matriz DOFA: Herramienta que resulta de las anteriores metodologias por medio
de evaluar aspectos internos (Fortalezas y debilidades) y externos (Amenazas y

oportunidades).
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o Matriz MEFE: Se evallan con ponderacion las amenazas y oportunidades
existentes en el entorno

o Matriz MEFI: Se evaltan con ponderacion las fortalezas y debilidades existentes
a nivel organizacional

o Microempresa: “Las microempresas son las que cuentan con un personal no
superior a 10 trabajadores y con activos totales inferiores a 501 salarios minimos
mensuales legales vigentes (smmlv)” (Monterrosa, 2020).

o Objetivos estratégicos: “Los objetivos estratégicos son los fines o metas
desarrollados a nivel estratégico y que la organizacion pretende lograr en un periodo
determinado de tiempo.” (Roncancio, 2018).

o Visién: “La visidn corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas
abstractas, que proveen el marco de referencia de lo que una empresa es y quiere ser
en el futuro. La vision sefiala el camino que permite a la alta gerencia establecer el rumbo
para lograr el desarrollo esperado de la organizacion en el futuro.” (Serna, 2008, p. 213).
o Planeacion: “Es seleccionar informacion y hacer suposiciones respecto al futuro
para formular las actividades necesarias para realizar los objetivos organizacionales”
(George Terry como se cita en Sifontes, Rondén, 2014).

o Planeacion estratégica: "es una transicion ordenada entre la posicion que una
organizacion tiene ahora y la que desea para el futuro” (Martinez, 1994, p.98 como se
citd en Aguilar, 2000).
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4.1

4.1.1 Misiony Vision

Misién

4., DESARROLLO METODOLOGICO

Generalidades de la empresa

Fabricar y comercializar pastas artesanales alimenticias empleando técnicas

ancestrales de la cultura italiana fusionando productos autéctonos, que cumplan altos

estdndares de calidad y aportes nutricionales para satisfacer las necesidades de

diferentes mercados, como: A nivel

institucional (supermercados, colegios, hoteles,

clubes, restaurantes), estableciendo relaciones comerciales con productores de la zona

contribuyendo al desarrollo econémico de la regién.

Tabla 1.

Matriz de evaluacion mision

Matriz de evaluaciéon de la misién

Elementos a conocer |SI NO PORQUE
SAsegura claridad y X Porque tiene claro sus procesos para dar
consistencia cumplimiento a los requisitos de los clientes.
¢, Defiende el punto de X Porque es explicita con su razén de ser: las
referencia central? pastas artesanales
;Logra el compromiso . .
¢-0g . P No se plasma el compromiso del equipo de
de los miembros de la .
: . trabajo
unidad estratégica?
si estd comprometida con sus clientes y

¢Compromete y logra X demas partes interesadas como los
lealtad de lo realizado? proveedores
¢Ayuda a consolidar la X Si, porque apoya a la imagen que tiene
imagen corporativa? Bellissimo para identificarse

: . Si, Absolutamente, con el deseo de crecer
¢ Es realista y posible? .

X empresarialmente

¢Esta difundida interna No es difundida internamente con sus
y externamente? empleados

Nota. Matriz de evaluacion con el cumplimiento de aspectos para la mision. Datos
elaboracioén propia. Disefio de matriz tomado de: Dussan-Pulecio, C. y Serna- Gomez, H

(2017). Planeacion estratégica para Mipymes.
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Mision propuesta

Fabricar y comercializar pastas artesanales alimenticias empleando técnicas
ancestrales de la cultura italiana con el apoyo de un equipo de trabajo capacitado y
enfocado en el crecimiento empresarial, fusionando productos autéctonos e inclusivos,
gue cumplan altos estandares de calidad y aportes nutricionales para satisfacer las
necesidades de diferentes mercados, como: A nivel institucional (supermercados,
colegios, hoteles, clubes y restaurantes) y estableciendo relaciones comerciales con
productores de la zona contribuyendo al desarrollo econdémico y social de la region.

Vision

En el aflo 2024 seremos una empresa reconocida en la Sabana Occidente que
distribuye sus productos en puntos de venta propios, mercado institucional y franquicias;
conservando nuestras recetas originales y la calidad que nos identifica, haciendo énfasis
en nuestros productos naturales, con un equipo de trabajo comprometido y manteniendo

excelentes relaciones con las partes interesadas.

Tabla 2.
Matriz de evaluacion de la vision
Matriz de evaluacion de la Vision

Elementos a

conocer Sl NO PORQUE
¢Esta
formulada por X Sus gerentes son personas capacitadas y
lideres? formadas en cursos de emprendimiento
¢Esta definida X
en el tiempo? Tiene un periodo de tiempo de a 4 afios
¢Es X Se integran a las partes interesadas en todos su
integradora? proyecciones
X

(Es amplia y
detallada? Se detalla a lo que se quiere llegar

Si, porque enfatiza en su calidad de los
¢Es posible e productos, lo cual hace crear conciencia de
inspiradora? comer saludable
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¢Es realista y

" Si, porque es una vision a corto plazo con
positiva? X

objetivos alcanzables y razonables.

¢ Esta difundida X No, debido a que se estd en proceso de
interna y formulacion estandar de la vision
externamente?
Nota. Matriz de evaluacién con el cumplimiento de aspectos para la visién. Datos
elaboracion propia. Disefio de matriz tomado de: Dussan-Pulecio, C. y Serna- GOmez, H
(2017). Planeacion estratégica para Mipymes.

4.1.2 Cultura Organizacional

La cultura que mas se ajusta al comportamiento de la organizacién es la cultura de la
funcién y orientadas a los resultados debido a que existen funciones especializadas que
son coordinadas por grupos pequefios en la cima de la organizacién, como lo es el
gerente general y gerente de produccion. Ademas, de tener como objetivo reducir costos
por medio de la 6ptima utilizacion de sus recursos para el desarrollo de las operaciones.
Se evidencia una cultura organizacional comprometida con el crecimiento de la empresa,
dispuesta a aprender tanto sus lideres como su equipo para consolidar el

comportamiento dentro de Bellissimo.

4.1.3 Principios

Los principios que se evidencian regulan la conducta de los empleados y la vida dentro
de la empresa, teniéndolos en cuenta al momento de realizar o tomar decisiones. Por
consiguiente se deben promover e incentivar cada dia en horas laborales con el fin de

mantener la cultura organizacional.

e Libertad de expresion: En la empresa es importante que los empleados expresen sus
guejas o sugerencias en pro de mejorar sus relaciones interpersonales.

e Flexibilidad: Tener capacidad de adaptacion a posibles alteraciones tanto en su
entorno externo e interno sin afectacion importante a sus procesos.

¢ Responsabilidad: Se necesita que los empleados cumplan con sus tareas diarias y

hagan un buen uso de los recursos destinados a sus labores.
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e Igualdad: Este principio se cumple en el sistema de la organizacion a totalidad, debido
a que no se discrimina por su nacionalidad, sexo y creencia politica o religiosa. Se da

oportunidad de trabajar a la persona que tenga la actitud y el perfil para el cargo.

4.1.4 Valores y creencias

Son las caracteristicas fundamentales para una sana convivencia al interior y exterior
de la empresa, se considera que cuando se valorizan al 100% los principios, se convierte

en valor y se aplica en su totalidad.

e Respeto mutuo

e Creencia en la comunicacion honesta
e Creencia en una calidad superior

e Trabajo en equipo

e |gual oportunidad para todos

e Puntualidad

e Orientacion al cliente

415 Politicade calidad

BELLISSIMO S.A. identifica y reconoce las exigencias y tendencias del consumidor,
respetando la calidad y naturaleza de los ingredientes e insumos, que aportan a nuestro
consumidor alimentos saludables, practicos y rapidos en su preparacion buscando el
mejoramiento continuo de los procesos. Somos un grupo humano comprometido y con

experiencia lo que asegura el cumplimiento de nuestros objetivos.

4.1.6 Organigrama

En la figura 1 se representa la jerarquia que existe en la estructura organizacional, se
registran siete figuras representantes y sus respectivas funciones, las cuales se

describen a continuacion.
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Figura 1.

Representacion de la jerarquia en la fabrica.

Gerente
General

Director de
marketing

|

Gerente
Comercial

Produccidn

Jefe de ‘ l Contador

|

Operario

‘ Operario ‘

Nota. La figura representa el organigrama respectivo para la empresa Bellissimo.
Elaboracién propia.

4.1.7 Productos que ofrece la empresa

En la tabla 5 se especifican las cinco lineas de productos que se fabrican en la

microempresa, variedad en cada linea, su aporte nutricional y una representacion grafica

de la presentacion de los productos.

Tabla 3.
Portafolio de productos que ofrece la empresa
. Valor .2
Producto |Variedad . . Presentacion
nutricional
Aporta grasas,
Raviolis Carne o Pollo proteinas, minerales

y vitaminas
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4 quesos

Aporta Calcio, Placa
bacteriana, Acido
Félico, Vitamina B,
Proteinas

Ricota y espinaca

Aporta Calcio, Placa
bacteriana, Acido
Félico, Vitamina B,
Proteinas

Ricota nuez

Rebajan el nivel de
colesterol, aporta
proteinas, acidos
grasos, fibras,
antioxidantes,
minerales, vitamina B
y E que contribuyen a
mantener joven el
corazOn, venas Yya
arterias

Salmon

Aporta proteinas,
Fibra, fosforo,
Hidratos de carbono.
Aporta  cantidades
destacables de
vitaminas
liposolubles como la
Ay

la D lo cual
contribuye a
crecimiento y
reparacion de los
tejidos del cuerpo.
Ademas, favorece la
resistencia a las
infecciones
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Carne o Pollo

Aporta grasas,
proteinas e hidratos
de carbono. Ademas
de aportar un valor
energético y biolégico
alto.

Aporta fibra dietética

Canelones y y carbohidratos. Se
lasafias destaca que es un
alimento netamente
de proteina vegetal
Veganos muy completo al
completar con sus
ingredientes  como
las legumbres (
lentejas)
aminoacidos
esenciales.
Salsa 4 quesos
Salsa Alfredo con
nuez
Salsa Bechamel
Salsa C
Arbonara
Complementos
Salsas Salsa bellissimo

Salsa Bolognesa

Salsa Napolitana

nutricionales

®

7

i

1))

imo
Ry

®
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Salsa al pesto

Compuesto
antioxidante que se
transforma en

vitamina A, es nﬂ/
de | régeneradora de los _ i
nervios, tienen la .
capacidad de hacer
gue la piel se cure
con mayor facilidad,
propiedades
anticancerigenas.

Linguinni
Zanahoria

Mejora la digestion,
facilita en la pérdida
de peso, combate
resfriados y gripes,
evita las crisis de
asma, desintoxica el
higado, regula la flora
intestinal, trata
problemas en el
higado y estimula el
sistema inmune.

Linguinni de
Curcuma
Pasta seca

Antioxidante, es el
alimento
anticancerigenos
mas destacado,
Favorece el
funcionamiento  del
Linguinni de | sistema

Espinaca inmunolégico,
controla la diabetes,
mejora la vision y
previenen la ceguera,
excelente
rejuvenecedor de la
piel

28




Son ricos en
vitaminas, mantener
nuestras defensas

T ——
W
altas, favorecer Ila &
buena coagulacion y // ]
it

fortalece los huesos, : J/
Fussilli fuente de nutrientes : T
esencial, favoreceras
la regeneracion
celular del cuerpo y
prevendras la
degeneracion de
organos vitales.
Nota: Se identifican las cinco lineas de productos que ofrece la empresa con su
respectiva presentacion.

4.2 Diagnostico estratégico

De acuerdo a la revision bibliografica de las metodologias a utilizar en este capitulo,
se debe procurar realizar el diagnostico bajo construccion colectiva para mayor
participacion de los directivos. Por tal razén se programaron sesiones de trabajo segun
lo que se iba avanzando y programando, generalmente dos dias en la tarde cada
semana. Con mi direccion en las sesiones se hizo: lluvia de ideas, revision de inventarios
o0 documentos pertinentes, preguntas y respuestas para establecer e identificar factores

claves para la microempresa.

29



4.2.1 Mapade procesos

Figura 2.
Mapa de procesos de la microempresa.

> £\

Gestion -
comercial Produccion <:> Logistica

Abastecimiento Revision y
empaque

NECESIDADES DEL CLIENTE
SATISFACCION DEL CLIENTE

Gestion Talento
Financiera Humano

U/

Nota: mapa de procesos para especificamente para la fabrica de pastas
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Descripcion del mapa de procesos

Por medio del mapa se identifican los procesos de la organizacidbn y sus
interrelaciones; se evidencia el inicio desde la parte izquierda que son las necesidades
de los clientes, posteriormente los tres tipos de procesos que existen dentro de la f4brica
y culmina con la satisfaccion del cliente. A continuacion se explican los tipos de procesos

presentes a nivel general de la Microempresa.

Procesos de direccidn y/o estratégicos: A este tipo de procesos corresponden: la
gestion gerencial y la gestiébn de marketing, los cuales estan sobre la flecha gris en la
parte superior del mapa. Los procesos estratégicos segun Domingo Peteiro son aquellos
gue permiten definir y desplegar estrategias y objetivos de la organizacion, asi como

intervienen en la vision de la empresa.
Procesos Misionales u operativos: En esta clasificacion, se encuentran

“los procesos que afaden valor al cliente o inciden directamente en su satisfacciéon o
insatisfaccion. Por otra parte, se pueden considerar aquellos que consuman muchos recursos
y no afadan valor, estos procesos intervienen en la misiébn pero no necesariamente en la
vision” (Peteiro, 2017).

De tal manera, los procesos misionales en la organizacién son cuatro: Recepcion

materia prima, Produccion, Revision y Empaque y Servicio al cliente.

Procesos de apoyo: Incluyen todos aquellos procesos para la provision de recursos
gue son necesarios en los procesos estratégicos y misionales e incluso de medicion,
analisis y mejora. Se identifican tres, entre ellos: Gestion Comercial, Gestidon Financiera

y Talento Humano que se encuentran en la parte inferior de color verde.

4.2.2 Caracterizacion de procesos

Es importante para el desarrollo del proyecto, conocer cada proceso establecido en el
mapa de procesos, conociendo los objetivos, los responsables, alcance, recursos y
PHVA para tener un panorama mas amplio y a la vez especifico; de tal manera que se

establezcan objetivos y estrategias con mayor certeza y facilidad.
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PROCESO: Gestion Gerencial

CARACTERIZACION PROCESO FECHA: 05/10/2020

GESTION GERENCIAL

VERSION: 0

Organizar, administrar y comunicar los obejtivos de toda la empresa con el fin de enfocarla en la

OBJETIVO: . . . .
planeacion estrategica para el desarrollo econémico de la misma.

Responsables: |Gerente General

Inicio Realizar un analisis respecto al entorno en general, Conocer los procesos, establecer
Alcance: Final objetivos y formular estrategias. Posteriormente planeas de accién con sus indicadores
para realizar segumiento
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Politicas
gubernamentales,
politicas tributarias, m
L Entorno politico, .
variaciones en A R Conocimiento de las
economico, social . . L, . .
tratados y control de tecnologico Analisis de la situacidon General actual debilidades, fortalezas, Bellissimo
1CO.
comercio PIB, formas Y 'g amenazas y oportunidades
R o Factores internos
de financiamiento,
tendencias del
mercado
Capacitaciones .
Liderazgo,
enfocadas en el . . . . . . L . Lo
X . R habilidades Definir el direccionamiento estrategico de la Misidn, Vision, objetivos y o
direccionamiento R . Bellissimo
) blandas, tomade |Microempresa politicas
estrategicoy a L
decisiones
gerentes
Requisitos de los
Gestion Comercial clientes, plande [Definirlas necesidades a suplir del mercado Proyeccion paraimpactar [Clientes

mercadeo

mercado

Gestion Documental y
administracién

Visidn,
procedimientos de
todos los procesos
en la fabrica

Establecer objetivos corporativos y por areas

Lineamientos corporativos,
metas claras.

Todos los procesos

Gestion Documental y
administracion

Visidn,
procedimientos de
todos los procesos
en lafabrica

Desarrollar estrategias para los objetivos
propuestos

Lineamientos corporativos,
procedimientos para
alcanzar los objetivos

Todos los procesos

Talento humano

Requerimientos y
competencias

Delegar responsabilidades y autoridades

Organigrama y perfil del
cargo

Cliente interno

Gestion financiera

Contabilidad,
informe de
disponibilidad y
reugerimientos

Establecer recursos a destinar

Presupuesto, tiempo

Todos los procesos

Gestion Gerencial

Estrategias de
divulgacién

Comunicar planes de accién aimplementar

Procedimientos formales a
los empleados

Cliente interno

Todos los procesos

Indicadores

Realizar continuo seguimiento a los planes

Revision del
direccionamiento

Todos los procesos

Recursos:

Humanos: Gerente

general Técnicos: Computador, insumos de comunicacidn Financiero: Presupuesto

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente
General
Firma:
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OBJETIVO:

PROCESO: Gestion marketing estrategico

CARACTERIZACION PROCESO
GESTION MARKETING
ESTRATEGICO

FECHA: 05/10/202

VERSION: 0

orientar a la empresa hacia oportunidades economicas, conquistando los mercados existentes a través de

acciones concretas de producto, precio, distribucién y comunicacion.

Responsables:

Director de marketing

Alcance: Inicio Empieza desde la delimitacion del mercado, segmentarlo y establecer estrategias de
' Final acuerdo al analisis realizado para finalmente implementar y comunicar.
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Estudios de . Informe amplio de como
o, . Delimitar el mercado sobre el que se desea . .
Gestion Comercial  [mercado en el competir hacer presencia enese |Clientes
sector a competir mercado
» ) Informe derivado Informe especifico de los
Gestion comercial y o - . . .
. de la delimitacion|Segmentacion del mercado posibles clientes a Clientes
marketing .
del mercado conquistar
Fortalezas y
debilidades de la
empresa, asi
como su ventaja Identificar el entorno y
competitiva y descubrir en él
Gestion Gerencial  |factores externo [Analisis externo e interno oportunidades y Bellissimo
incontrolables amenazas tanto actuales
€OMO economicos como potenciales
o situaciones
como la
pandemia
Objetivos L,
) . . . . Planes de accion
., ) corporativos y Formulacion de estrategias orientadas al ) .
Gestion Gerencial o enfocados directamente [Clientes
objetivos de mercado
al mercado segmentado
mercadeo
Acceso a las
redes sociales de - -
Estadisticas de actividad
. . la empresa como . ) . .
Gestion Marketing Seguir las redes sociales y movimientos en las Bellissimo

Facebook,
instagramy
pagina web

redes

Talento humano

Estrategias de
divulgacion

Producir Comunicaciones internas

Informe formal para
presentar los resultados
del proceso

Cliente internoy
externo

Recursos:

Humano: Director de marketing Tecnologico: Computador, telefonos, software

Elabord: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente
General
Firma:
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PROCESO: Recepcion materia prima

OBJETIVO:

CARACTERIZACION PROCESO
RECEPCION MATERIA PRIMA

FECHA: 05/10/202

VERSION: 0

Garantizar que los productos estén en optimas condicionesy cumpla 100% con la calidad
de la materia prima para su posterior procesamiento

Responsables:

Jefe de produccion

Alcance: Inicio Empieza con el cumplimiento de la materia pirma respecto a los
' Final requerimientos de produccion y termina en el almacenamiento.
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Fichas tecnicas con Realizar check
y requerimientos de  |Establecer el procedimiento con los list
Jefe de produccidn . o . . Proveedor
cadaalimento para |requerimientos de produccion correspondiente
recibir acada entrega
Informe del
estadoenque |Areade
Gestion financiera Facturas del pedido |Verificar cantidad y calidad ) a -
recibe los produccidn
alimentos
Informe delos |,
. Area de
» Manual de calidad de . - productos que »
Jefe de produccion . Revisar producto y hacer devolucion producciony
los alimentos se devuleveny | )
L, financiera
su descripcidn
Procedimiento para L
Terminacion
almacenar con
e . L formal por
- especificaciones Almacenamiento de la materia prima en . o
Jefe de produccion . escrita del Bellissimo
como lugar, buenas condiciones
proceso con
forma,temperatura,e ) ,
evidencia
nvases,etc..

Recursos:

Humanos: Jefe de produccion Tecnologicos: Software

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma;

Aprob6: Sergio Dioguiardi - Gerente
General
Firma:
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PROCESO: Produccion

CARACTERIZACION PROCESO
PRODUCCION

FECHA: 06/10/2020

VERSION: O

OBJETIVO:

Fabricar las pastas artesanales y slasas, garantizando el valor que se le entegara al

cliente por medio de la cadena de valor en cada actividad dentro de los procesos de la

produccién

Responsables:

Jefe de producciéon

Inicio

Empieza donde termina el proceso de recepciony almacenamiento

Alcance: . de la materia prima, se prepara respecto a la receta y se procesa en
Final las maquinas hasta obtener el producto final.
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente

Gerente comercial

Lista con pedidos
en un tablero de la
empresa

Revisar pedido de acuerdo a los
requerimientos del cliente

Organizar por
orden cada
pedido

Prroduccion

Gestion Gerencial

Instrucciones de
arranque para
cada maquina

Organizar el espacio fisico donde se
trabajara

Espacio
ordenado
para empezar
a utilizar las
maquinas con
los cables de
electricidad
debidamente

Produccién

Jefe de produccion

con sus pesos,
insumos y
procesos de
transformacion

preparar la masa de acuerdo a la
receta estandarizada

para procesar
en la maquina

conectados
Cantidad a Llevar la
. transportar, Transporte de materia prima a las materia prima ..
Tecnologicos . : Produccion
carretilla maquinas procesadoras segura hasta
transportadora su destino
Recetas
estandarizadas .
Masa lista

Personal de
produccién

Tecnologicos

Procedimiento
para utilizar la
maquina

Se agrega a la maquina extrusora la
masa

Masa con la
textura fina
adecuada

Personal de
produccién

Produccién

Masa fina

Se corta la masa de acuerdo a las
medidas especificadas en el proceso,
genrealmente es 30 cm por 30 cm en
pasta seca y en rollos para raviolis

Entregar al
siguiente
proceso las
medias
necesarias de
los cortes
para las
siguientes
magquinas

Personal de
produccién

Jefe de produccion

Masas cortadas
de acuerdo a la
especificaciones

La pasta seca como linguinnis pasa a
la maquina Moldeadora para su forma
final y la masa para los raviois a la
raviolera donde se ponen sus rellenos
respectivos

Pasta seca y
raviolis

Personal de
produccién

La pasta seca se empaca en las

Pasta seca

. . - para el Personal de
Almacenamiento Bandejas y cestas |cestas para tomar forma y los raviolis P L.
- siguiente produccion
a bandejas
proceso

Produccion

Procedimiento
para utilizar la
maquina

La pasta seca va a la secadora y los
raviolis se congelan

Pasta secay
raviolis listos
a empacar

Personal de
produccién

Recursos:

Humano:

Jefe de produccion y operarios Tecnologicos: Maquinaria, Software

Asesora
Firma:

Elabord6: Daniela Alvarez Torres-

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente
General
Firma:
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L Pastaspn,
Sorprenider

PROCESO: Revisién y Empaque

CARACTERIZACION PROCESO
REVISION Y EMPAQUE

FECHA: 05/10/2020

VERSION: 0

Determinar los parametros de inspeccion necesarios para asegurar la revision de los

OBJETIVO: productos finales y su posterior empaque establecido.
Responsables: Operario
Inicio Empieza con la entrega desde produccidn, se revisan sus propiedades
Alcance: y si cumpel con los requerimientos para luego su empaque y etiqueta
Final apropiada.
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Estandarizacion . . Producto
Revisar los productos teniendo en o
. de las recetas o ) clasificado en |Area de
Jefe de produccién . cuenta la estandarizacion, revisar .
para cada linea de conforme y no |produccion

calidad, propiedades organolepticas.

producto conforme
Procedimiento de ,
) Empacar cada producto segun el
L empagque y ficha P Producto .
Jefe de produccién . empaque adecuado para su linea en Area comercial
tecnica para cada . o empacado
. la maquina de atmosfera modificada
linea de producto
Etiquetas con la . Producto
L . - Colocar etiquetas a cada producto .
Revisiony empaque |informacion . - empacadoy |Area comercial
con su informacion adecuada .
adecuada etiquetado
Productos

Revisiony empaque

clasificados como
no conformes

Descartar productos que no cumplen
con los requerimientos

Producto no
conforme

Produccién

Recursos:

Humanos: Operario

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprob6: Sergio Dioguiardi - Gerente
General
Firma:
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PROCESO: Logistica

FECHA: 06/10/2020

CARACTERIZACION LOGISTICA

VERSION: 0

. Parte esencial de la empresa que ayuda a facilitar las relaciones entre producciony el
OBJETIVO: C ) . )
movimiento de mercancias hasta los clientes finales.
Responsables: Operario logistica
. Inicio Empieza desde el momento en que produccion termina, se almacenay
Alcance: - .
Final se distribuye.
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Plan de fechas
y espacio de
cronograma de almacenamient
Area de produccién produccién Planeacion de la produccion o] Area Logistica
Detallar
Revisar los mapas ubicaciones de
de distribucion en la |Definir el espacio donde se almacenard |productoy
Gestion Gerencial empresa el producto terminado empagues Area Logistica
Plan de
tiempos,
Pedidos de los cantidades a
Gestién Comercial clientes Especificar los inventarios almacenar Area Logistica
tipo de productos y [Determinar los canales de distribucion  |Lista de
Produccién cantidades del producto al cliente transporte Area Logistica
Producuto en el
transporte para
Carretillas ser entregado |Area Logisticay
Tecnologicos disponibles Enviar al transporte el producto el producto Comercial
Recursos: Humano: Operario logistica Tecnologico: Software, Tablet
Elaboré: Daniela Alvarez Torres- Aprobé: Sergio Dioguiardi - Gerente
Asesora General
Firma: Firma:
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r—"‘““'—"“" PROCESO: Gestiobn Comercial
~/& : FECHA: 06/10/2020
el LSS i .
@an}) CARACTERIZACION PROCESO GESTION COMERCIAL .
VERSION: O
i Planificar, desarrollar e implementar planes de mercadeo con el fin de mantener y contribuir al
OBJETIVO: A S
crecimiento de Bellissimo
Responsables: |Gerente Comercial
Inicio Empeza con estabalecer un plan de mercadeo, que posteriormente es entregado al
Alcance: Final area de marketing, lugeo la presentacion de la empresa y propuestas para finalmente
realizar el contrato
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Internet para Elaborgr . Plan de
. procedimient
conseguir los oS respecto a mercadeo Area
contactos, ICOP, p Establecer plan de mercadeo con .
contactos, e comercial
contactos voz a especifica
correos de :
voz ciones
cadenas
Categoriz
aciénde
la
Todos los - -
o informacio
. distribuidores
Gestion L. . . n Area
. , cadenas, Busqueda y recoleccion de posibles conquista de mercados . .
Comercial dependie |comercial
supermercad ndo
os y hoteles. .
tiempoy
tipo de
mercados
Planificaciéon
. Cronogra
de tiempos
ma de
Gerente respecto a lo . ) .
. Programar citas reuniones |[Cliente
comercial acordado con
pro
cada uno de
semana
los mercados
Reunion
virtual o
Realizar una presencial
Gestion de presentacion para
marketing y corta, Enviar presentacion de la empresa compartir [Cliente
Comercial llamativa y y exponer
entendible la
presentaci
on
Inform
Cliente Contrato de regacteand
y confidencialid [Acuerdo de confidencialidad y Alianzas Cliente
Gerencial - ola
ad y alianzas
respuesta
Acuerdo Parte
Cliente Propuesta Estudio de la propuesta con el abogado con leqal
clausula 9
Informe con la
. r L. Invitacién .
Cliente e.spuesta de Respuesta y preparar reunion tac_o Cliente
alizanza y a reunion
disponibilidad
L, lien
Gestion Contratos . . Contraro Clie .t? Y
- - Firmar contrato de alianza - Gestion
financiera legales firmado .
Gerencial
Registro
L. formato para de la
Gestion X . . . . .
. PQR, quejas [servicio al cliente satisfacci |Cliente
Comercial >
y reclamos 6n o no
del cliente
Recursos: mano: Gerente Comercial Tecnologicos: Minutos, plan de datos, software Financieros: Presupue|
Elabord: Daniela Alvarez Torres-JAprob6: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Asesora Firma:
Firma:
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PROCESOQ: Gestion Financiera

CARACTERIZACION PROCESO GESTION FINANCIERA

FECHA: 06/10/2020

VERSION: o

Suministrar informacion econémica, contable, entendible para que la gerencia tome decisiones

OBJETIVO:
Responsables: |Contador
Inici . . , .
Alcance: Fincacl) Empieza con recoleccion de documentos hasta estados financieros
Proveedor Entrada Actividades Salida Cliente
Estados
Comprobante de cuenta,
Todos los . e . Area
S pagos, Recoleccidn, clasificacion y registro de documentos soporte  [estados .
procesos : . gerencial
facturas financiero
s
Gestion Listado de - . Listados |Gestion
. Elaboracidn del informe de ventas .
comercial ventas de ventas |comercial
Programacio
g Comprob |DIAN,
. n de pagos
Gestion antes de |proveedor
. . como Efectuar pagos .
financiera ) nomina, |esy
impuestos y / .
recibos  |bancos
0 legales
indicadores
financieros, resupues|Gestion
Contabilidad presupuestos [Determinar presupuesto Financiero prestp .
o to Gerencial
afios
anteriores
Recursos: Humanos: Contador Financiero: Presupuesto
Elabord: Daniela Alvarez Torres-|Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Asesora Firma:
Firma:
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PROCESO: Talento Humano

CARACTERIZACION PROCESO TALENTO HUMANO

6/10/2020

VERSION:

0

OBJETIVO: Seleccionar y desarrollar recursos humanos competentes, capacitados y comprometidos con los
Responsables: |Gerente general
Alcance: Inicio Empieza con recibir las hojas de vida, luego proceso de seleccion, contrataciony
' Final estrategias del proceso para aplicarlas.
Proveedor Entrada Actividades Salida |Cliente
Hojas de vida paso al
: : . - Todos los
Gerencia General |y perfildel  |Reclutamiento y seleccion segundo
. procesos
cargo filtro
Contratos
: ., Contrato |Todos los
Gerencia General [formalesy  [Contratacion del personal
laboral  [procesos
legales
Programa
Personal ., . Y Talento
Talento humano Induccion y capacitacion de
contratado . .. [humano
induccion
Ropa de
, trabajo , Ropa de
Gerencia General 0y Entrega de dotaciones pa Personal
elementos de trabajo
bioseguridas
Informe
del
Personal . N Talento
Talento humano Periodo de prueba en cuanto al desempefio desempe
contratado N humano
fio del
empleado
Personal .
. Evaluacio
capacitado y
Todos los I nes de las
recursos Programar capacitaciones .. |Personal
procesos . capacitaci
fisicos para
; ones
las reuniones
Recursos: Humano: Jefe de Talento Humano o gerente general fisicos: dotaciones, formatos de contratacion
Elabord: Daniela Alvarez Torres-JAprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Asesora Firma:
Firma:
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4.2.3 Andlisis Externo

Es fundamental para una planeacion estratégica exitosa, tener un gerente lider que
dirija la organizacién hacia el mejor horizonte posible, donde por medio de hacer un
cuidadoso analisis a su entorno actual, conozca y se adapte de manera adecuada a las
posibles amenazas a las que esta expuesta la empresay a su vez ser capaz de entender
las oportunidades que brinda el entorno y obtener entonces nuevos caminos que ayuden
a tomar decisiones promoviendo el direccionamiento de Bellissimo para plantear
posteriores objetivos y estrategias.
4.2.3.a Matriz POAM (Perfil de oportunidades y amenazas en el medio)

En un medio tan cambiante como lo es hoy dia para las empresas, es imprescindible
la capacidad o habilidad para enfrentar el cambio, es la razon por la cual se desarrolla
esta metodologia (POAM) que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades
potenciales de una empresa. Dependiendo de su impacto e importancia en aspectos

tecnoldgicos, politicos, sociales, econdmicos, legales y ambientales.
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Tabla 4.

Matriz del perfil de oportunidades y amenazas (POAM)

Matriz POAM - Empresa: BELLISSIMO S.A.S

OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
FACTORES
ALTO | MEDIO |BAJO | ALTO |MEDIO|BAJO| ALTO MEDIO [BAJO
Econdmicos

Crecimiento el PIB X X
Politicas de consumo: indice N

; ; X
de precios al consumidor
Politicas de consumo: indice X

) : X
de confianza del consumidor
Inversion Extranjera Directa. X X
Impuestos X X X
Competitividad Sectorial X X
Inflacion X X
Desempleo X X
Salario minimo X X
Tasas de Interés X X

Politicos

Plan de Gobierno Municipal X X

Plan de Gobierno Nacional
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Impacto en productos de la
canasta familiar por Covid 19

Politicas Gubernamentales
CONPES

Control politico en
contingencia por Covid 19

Calamidad publica en
Cundinamarca por COVID —
19

Credibilidad en las
instituciones o entidades del
Estado

Sobrecostos en compra de
alimentos

Politicas PuUblicas en materia
de infraestructura

Desempleo (Incertidumbre por
COVID — 19)

Legales

Normas vigentes al sector

Reformas Legales

Desregulacion del sector

Derecho comercial

Derecho Laboral

Derecho tributario

Derecho civil

Derecho de Justicia
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Legislacion de salud.

So

ciocultural

NUmero de habitantes
Facatativa

Distribucién geografica de la
poblacién

Tasas de Inmigracion

Tasas de Emigracion

Estructura de Edad
(Longevidad de la poblacion)

Tendencias

Moda

Habitos de consumo

Religion

Pandemia COVID — 19
Colombia.

Tecnologicos

Cambios Tecnoldgicos

Avances Tecnoldgicos

Gestidén Tecnolégica

Adaptacion Tecnologica

Tecnologias de la informacion
y la comunicacion

Marketing Digital
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Innovaciones tecnoldgicas de
productos

Innovaciones tecnoldgicas de
procesos

Fuentes de transferencia
TecnolOgica

Globales

Recesion Econdmica COVID
-19

Globalizacién Culinaria

Fabricas de pastas lideres en
el mundo

Empresas que lideran el
mercado de pastas
artesanales en Colombia

Mayores consumidores de
pasta italiana en el mundo

Menores consumidores de
pastas italianas en el mundo

Economia circular y procesos
sostenibles

Economia Informal

Economia Naranja

Banco mundial frente al
COVID - 19

Seguridad Alimentaria y
Nutricional

Gastronomia sostenible
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Medidas Sanitarias X X
Produccion y consumo X

. X
sostenible
Disminucion de desperdicios X
Sistemas de gestion de N X
Calidad ISO 9001
Desechos y reciclaje en la X

. X
actualidad

Nota. Matriz de evaluacion de las oportunidades y amenazas (POAM) Datos elaboracion propia.
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e Analisis matriz POAM

Después de evaluar las oportunidades y amenazas, de acuerdo a un impacto alto,
medio o bajo el cual afecta a la fabrica de forma positiva como negativa; se determina
gue en los factores econémicos hay un impacto alto de seis amenazas, las cuales son
mayores que en los demés aspectos como lo son: el PIB, al generar una importante
disminucién segun el DANE de 15,7% respecto al afio 2019 para el segundo trimestre,
donde uno de los sectores mas afectados fue el comercio que retrocediéo 33,7%.
Repercute en la empresa debido a que indica la dinAmica de consumo en el pais, por
ende si este valor disminuye, el consumo que realizan los ciudadanos serd mucho menor;
otro factor de alto impacto es el de los impuestos, debido a que la fabrica, al estar
constituida paga impuestos altisimos como: impuesto de industria y comercio (ICA),
impuesto sobre la renta, IVA. sin importar si tiene o no rentabilidad. Sin embargo, es
preciso aclarar que al pagar estos impuestos y contar con el registro INVIMA se beneficia
la empresa a nivel macro como lograr ofrecer sus productos en cadenas del pais; el
tercer factor que afecta es el de la competitividad sectorial, al haber en la regién
trabajadores informales los cuales no deben pagar impuestos, arriendo, pagar a sus
empleados los requisitos legales y sus productos en especial la lasagna sale mas
econdmica e incluso con ganancias libres. Sin embargo, es importante resaltar que la
region no cuenta con una fabrica de distintos tipos de pastas lo cual es una oportunidad
en la cual se debe seguir trabajando con diferenciacion de precios, calidad, sin
conservantes y totalmente naturales; por ultimo, en el aspecto econémico las tasas de
intereses que manejan los bancos actualmente en el pais son altos y resulta imposible
poder acceder a un crédito con estas entidades para cualquier ayuda o emergencia que
pueda tener la organizacion , el gobierno no incentiva para llegar a un acuerdo al ser

comerciante y emprendedor en el pais.

En los aspectos politicos y legales, se determina que el plan de gobierno en el
municipio de Facatativa resulta ser una oportunidad con impacto alto debido a las
estrategias que se han desarrollado por ayudar al comercio y a los emprendedores para

participar en convenios como el emprendimiento naranja, la camara de comercio y el
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SENA. El desempleo, el cual si representa en cierto modo una amenaza para la
organizacion debido a que los ciudadanos van a preferir consumir una pasta mucho mas

econOmica sin importar la calidad que se le esté brindando con otras compaiiias.

Las oportunidades se ven potencialmente en los aspectos Socioculturales,
tecnoldgicos, globales y ambientales, se mencionan algunos de ellos como los son:
estructura de edad en la regidén, Segun Terridata ( 2019) el rango de edad que mas
predomina esté entre los 15 -50 afios, lo cual es un segmento de mercado importante
para la empresa debido a las nuevas tendencias en la juventud por la comida saludable
y natural, libre de conservantes y preservantes quimicos, tendencia a la comida de facil
preparacion y para los mas adultos con mayor razén; la dieta saludable y de gran aporte
nutricional es un requisito en su alimentacion indispensable. Los avances tecnolégicos,
sin duda alguna es una de las mas altas oportunidades que tiene la empresa, debido a
gue todas sus maquinas han sido importadas desde Europa con la mas actualizada
tecnologia posible , por ejemplo, uno de los ultimos equipos fue una empacadora con
atmosfera modificada lo cual trae grandes ventajas tanto al producto ( no necesita
congelar) como al proceso; La cultura naranja brinda una importante oportunidad para la
empresa, ya que estan direccionados a promover y fortalecer la importancia de los
emprendedores e industrias creativas del pais; por ultimo, se destaca la importancia de
acceder a los sistemas de gestion de calidad los cuales aportan a la empresa liderazgo,
compromiso, calidad integral en todos sus procesos, seguridad y reconocimiento, esta
es una oportunidad proyectada a los préximos afios donde esté mejor estructurada la

organizaciéon y tenga un crecimiento en la industria significativo.

Sin dejar atras uno de los temas mas importantes como la pandemia por la cual hoy
no solo Colombia estd atravesando sino el mundo entero, es un aspecto que ha
impactado en clasificacion alta a la microempresa al cerrar todos sus clientes potenciales
como lo eran restaurantes, clubes, colegios, universidades y hoteles que sin duda alguna
eran sus mayores contratos, pero también es importante resaltar que le ha dado un giro

a la organizacion para reinventarse y por medio de este plan llegar a concretar acciones
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y estrategias que permitan proyectar a la empresa hacia el crecimiento y liderazgo en la
industria alimentaria.

4.2.3.b Matriz EFE (Matriz de factores externos)
Segun el autor a continuacion:

La matriz es una herramienta de diagnéstico que permite realizar un estudio de campo,
permitiendo identificar y evaluar los diferentes factores externos que pueden influir con el
crecimiento y expansion de una marca, dentro del instrumento facilita la formulacién de
diversas estrategias que son capaces de aprovechar las oportunidades y minimizar los
peligros externos (Yi Min Shum ,2018)

Para esta matriz, solamente se clasificaron los factores que tenian mayor impacto para
Bellissimo tanto en oportunidades como en amenazas.

Tabla 5.
Matriz de factores externos (EFE)

MATRIZ EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS EFE
Empresa: BELLISSIMO S.A.S
- PESO
FACTORES DETERMINANTES DE EXiTO | 5> | “AHFEACIO Y ponpERAD
©)
OPORTUNIDADES
Competitividad sectorial 0,06 2 0,12
Plan de gobierno municipal 0,04 2 0,08
Control politico en contingencia por Covid 19 | 0,03 2 0,06
Derecho laborar 0,04 2 0,08
Numero de habitantes en Facatativa 0,04 2 0,08
Distribucién geografica de la poblaciéon 0,04 2 0,08
Estructura de Edad (_L,ongewdad de la 0.07 3 021
poblacién)
Tendencias 0,06 3 0,18
Avances Tecnologicos 0,03 2 0,06
Tecnologias de Ia_l mfc_),rmamon y la 0.04 2 0.08
comunicacion
Marketing Digital 0,07 3 0,21
Innovaciones tecnologicas de producto 0,06 2 0,12
Innovaciones tecnoldgicas de proceso 0,05 1 0,05
Empresas que lideran el mercado de pastas | 0,03 1 0,03
Menores consumidores de pastas italianas en 0.05 5 01
el mundo
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Economia circular y procesos sostenibles 0,04 2 0,08
Sistemas de gestién de Calidad ISO 9001 0,06 1 0,06
Desechos y reciclaje en la actualidad 0,03 2 0,06
Economia Naranja 0,07 3 0,21
Gastronomia sostenible 0,05 2 0,1
SUBTOTAL 0,96 2,05

AMENAZAS
Producto interno bruto 0,05 1 0,05
Indice de confianza del consumidor 0,06 2 0,12
Desempleo 0,07 2 0,14
Sobrecostos en compra de alimentos 0,03 2 0,06
Tasas de inmigracion 0,06 2 0,12
Pandemia COVID - 19 Colombia. 0,08 2 0,16
Impuestos 0,07 1 0,07
Medidas sanitarias 0,07 2 0,14
SUBTOTAL 0,49 0,86
TOTAL 1,45 2,91

Nota. Matriz de evaluacion factores con mayor impacto en la matriz POAM. Datos
elaboracion propia.

e Analisis matriz EFE

Luego de evaluar en la matriz POAM los siete aspectos: Econdmicos, politicos,
legales, socioculturales, tecnolégicos, globales y ambientales. Se clasifican las
amenazas y oportunidades de mayor impacto y se evallan en la matriz EFE asignando
un peso de 0 a 1, donde 0 es que impacta insignificantemente y 1 tiene el impacto mas
alto, en un segundo puntaje se da la calificacion de respuesta a esos factores de 1 a 4,
donde: 1, es deficiente; 2, es nivel promedio; 3, por encima el promedio y 4, es excelente.
Y por ultimo, se realiza un peso ponderado que es multiplicar las dos anteriores
columnas.

La clasificacion de BELLISSIMO S.A.S en la matriz EFE fue de 2,91, de acuerdo a
este valor numérico se puede concluir que la empresa responde de manera favorable al
sector, al ser su resultado mayor a 2,5, se puede decir que tiene una capacidad de
respuesta positiva a su entorno cambiante y dinamico. Es decir, logra aprovechar esas

oportunidades que le brinda. Sin embargo, se aconseja plantear estrategias para
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aumentar esta capacidad y mitigar las amenazas de alto impacto que llegan a afectar en
la organizacion y que se desconocen por parte de la direccion.

Una de sus fuertes ventajas es el tipo de poblacién en la regién, ya que factores como
la edad se detectan clientes y futuros clientes potenciales. Ademas, otra de sus fuertes
ventajas es que aprovecha las oportunidades de emprendimiento que existen en este

momento tanto nacional como en el departamento y municipio.

Dos de sus mayores amenazas potenciales actualmente son los impuestos y la
situacion de la pandemia por el Covid- 19, que afecta a todo el mundo, generando
diversos riesgos como el desempleo, si antes de la pandemia afectaba, ahora se
aumento significativamente y debido al confinamiento y cierre de instituciones, los cuales

eran sus clientes potenciales para la fabrica de pastas.
4.2.4 Andlisis Interno

Se debe realizar un analisis interno que permita establecer los factores claves dentro
de la organizacion respecto a las debilidades y fortalezas que posee, para que el gerente
de la fabrica logre responder a las necesidades o factores externos con los factores
internos identificados.

4.2.4.a Matriz PCI (Perfil de capacidad interna)
En esta matriz se examinan cinco lineas: Capacidad directiva, competitiva,

Financiera, Tecnoldgica y Talento humano. Se divide en capacidad alta, media y baja

en debilidades y fortalezas. Por lo tanto, respectivamente para el impacto.

Es un medio para evaluar las fortalezas y debilidades de la compafiia en relacién con las
oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo. Es una manera de hacer el
diagnéstico estratégico de una empresa involucrando los factores que afectan su operacion

corporativa (Serna).

51



Tabla 6.

Matriz de perfil de capacidad interna (PCI)

S.A.S

MATRIZ DE PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA PCI.- Empresa: BELLISSIMO

Capacidad

Fortaleza Debilidad

Impacto

Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Alto

Medio

Bajo

Capac

idad Directiva

GESTION ESTRATEGICA

DIRECCION EMPRESARIAL

SISTEMA DE ORGANIZACION

PROCESOS DE TRABAJO

XX [ XX

PROCEDIMIENTOS DE TRABAJO

CAPACIDAD DE INNOVACION

COMPONENTES DEL SISTEMA DE
CONTROL DE GESTION

HERRAMIENTAS DEL SISTEMA DE
CONTROL DE GESTION

EL SISTEMA DE CONTROL DE
GESTION COMO SOPORTE DEL
REPORTING

X

SISTEMA DE CIERRE MENSUAL

X

Capacidad Competitiva o del mercado

PRODUCTO

X

SERVICIOS

X

PRECIOS

PROMOCIONES

CLIENTES

MARKETING

ATENCION AL CLIENTE Y
FIDELIZACION

SISTEMA DE INFORMACION
COMERCIAL

DISTRIBUCION COMERCIAL

PAGINA WEB DEL AREA
COMERCIAL

X

Capaci

dad financiera

ESTRUCTURA DE LA FUNCION
FINANCIERA

X

MEDIOS DE LA FUNCION
FINANCIERA

TAREAS DE LA FUNCION
FINANCIERA
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CONTROL DE DEUDORES X X
CONTROL DE ACREEDORES X
GESTION DE OTROS ACTIVOS X X
GESTION DE LA FINANCIACION X X
GESTION DE LA TESORERIA X X
GESTION FINANCIERA X X

HERRAMIENTAS DE LA GESTION
FINANCIERA

>

Capacidad Tecnoldgica
GESTION DE COMPRAS X X

PROVEEDORES X X
GESTION DE LAS EXISTENCIAS Y X X
ALMACENAJE

GESTION DEL MANTENIMIENTO X
GESTION MEDIOAMBIENTAL X
PROGRAMAS DE CALIDAD X
ACCESO A LA INFORMACION X
SITUACION DE LA TECNOLOGIA X
FUNCIONES DE LA INFORMATICA X X

PLANIFICAC;ION Y CONTROL DE LA
PRODUCCION (SERVICIOS)

XXX [ X|X

X X

Capacidad del talento humano

ESTRUCTURAS DE LA
ORGANIZACION

SELECCION X X
CONTRATACION X X
REMUNERACIONES X
POLITICA DE EVALUACION X X
GESTION DE LA RENOVACION X X
GESTION SUSTITUCION DEL
PERSONAL

FORMACION X X
PROGRAMAS DE MEJORA X X
CONTINUA
GESTION ADMINISTRATIVA X X
Nota. Matriz del perfil de capacidad interna, se evallan debilidades y fortalezas con
diferente impacto. Datos elaboracion propia.

X X

>
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e Analisis matriz PCI

En esta matriz se analizan las siguientes cinco capacidades de la organizacion:
capacidad directiva, capacidad competitiva o del mercado, capacidad financiera,
capacidad tecnoldgica y capacidad de talento humano, segun la matriz evaluada, en la
capacidad directiva es donde mas amenazas existen y son de alto impacto, como la
gestion estratégica, direccion empresarial, sistema de organizacion y cierre mensual; se
debe enfatizar en estos aspectos debido a que son uno de los componentes claves para

la evolucion de la misma.

De acuerdo a la capacidad competitiva, se encuentran seis fortalezas de impacto alto,
las cuales posicionan a Bellissimo sobre otras marcas por su producto, servicio, precio,
distribucién comercial y su pagina web, pero sin duda alguno sus productos son los que
resaltan en todas las fortalezas. Sin embargo, en esta capacidad existe una gran falencia
o debilidad en la organizacién como lo es el servicio al cliente, no hay un acercamiento
directo entre el cliente y la fabrica donde se pueda saber su grado de satisfaccion o de

no conformidad si es el caso.

Respecto a la capacidad financiera, se encontraron amenazas con impacto alto que
se deben fortalecer asi como: tareas de la funcién financiera, Gestion de los recursos,

gestion de la financiacién y gestion de la tesoreria.

La capacidad tecnolégica de la empresa, es muy favorable debido a la gestion de
compras, proveedores, gestion de las existencia, almacenaje y planificacién o control de
la produccion. Respecto a las debilidades se determina las funciones de la informética,
no se hace un buen uso de las herramientas de la informatica y se debe aprovechar con

mas insistencia en la organizacion.

Por altimo, y no siendo el menos importante esta la capacidad de talento humano, se
evidencia una carencia de protocolo o procedimiento para la seleccion del personal, que
tenga las habilidades y competencias requeridas para cumplir con sus actividades,
quizas es la razén por la cual el gerente de produccidn, no tiene la confianza de delegar
las tareas sino tiene que hacerlas con los empleados y estar muy pendiente de que

culminen adecuadamente. Ademas, una amenaza muy marcada durante la historia de
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Bellissimo es que no existe una gestion de sustituir el personal cuando se presentan

ausentismos o no esta conforme con el trabajo de los empleados actuales.

4.2.4.1 Matriz EFI (Matriz de factores internos)
Segun el siguiente autor, la matriz EFIl es:

Una herramienta que nos permite realizar una auditoria interna de la administracion de la
organizacion, permitiendo analizar la efectividad de las estrategias aplicadas y conocer con
detalle su impacto; dentro del instrumento nos permite evaluar las fortalezas y debilidades
mas relevantes en cada &rea y asi formular nuestras estrategias que sean capaces de

solventar, optimizar y reforzar los procesos internos (Yi min shum, 2018).
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Tabla 7.
Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFI
Factores determinantes del Exito Peso Calificacion Peso
Ponderado
FORTALEZAS
Procesos de trabajo 0,07 2 0,14
Capacidad de Innovacion 0,08 1 0,08
Producto 0,08 3 0,24
Senvcio 0,06 2 0,12
Precios 0,08 3 0,24
Distribuciéon Comercial 0,06 2 0,12
Pagina web del area comercial 0,05 2 0,1
Gestion de compras 0,06 2 0,12
Proveedores 0,06 2 0,12
Gestion de las existencias y
almacenajes 0,05 2 0,1
Planificacién de la produciéon 0,06 2 0,12
Estructura de la funcién financiera 0,06 1 0,06
Subtotal 0,77 1,56
DEBILIDADES
Gestion estrategica 0,07 1 0,07
Direcciéon empresarial 0,07 1 0,07
Sistema de organizacion 0,06 2 0,12
Sistema de cierre mensual 0,04 2 0,08
Funciones de la informatica 0,03 2 0,06
Seleccion del personal 0,06 2 0,12
Gestion sustitucion del personal 0,06 1 0,06
Atencion al cliente y fidelizacion 0,07 1 0,07
Tareas de la funcioén financiera 0,03 2 0,06
Gestion financiera 0,04 2 0,08
Subtotal 0,53 0,79
Gran total 1,3 2,35

Nota. Matriz de evaluacion de los factores internos (fortalezas y debilidades)
identificadas en la matriz PCI. Datos elaboracion propia.
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e Analisis matriz EFI

De acuerdo a la matriz EFI se logra identificar una calificacion general de 2,35 en los
factores determinantes del éxito, lo que indica que su estructura interna tiene multiples
debilidades, que se deben mitigar e incluso convertirlas en fortalezas. En el total de las
fortalezas obtuvo una puntuacion de 1,56 el cual se considera bajo para los afios que
lleva la empresa constituida, asi que se deben establecer estrategias por medio de
planes de accion para aumentar sus capacidades y potenciar las fortalezas que se
identificaron. Respecto a las debilidades, hay que mitigarlas y centrarse en las que se
identificaron con mayor impacto porque representan riesgos relevantes dentro de la
organizacion en especifico la direccibn empresarial, aspectos financieros y atencion al

cliente.
4.2.5 Matriz DOFA

Esta matriz retine todo el andlisis anterior, obteniendo los factores internos y externos
mas relevantes o0 que tienen un impacto mayor en la organizacién de una forma mas
clara para su gerente actual, esta herramienta permitird formular objetivos y desarrollar
estrategias, promueve el pensamiento estratégico, ayuda a resumir factores de la
empresa, permite explotar los factores positivos y detectar los negativos.
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Tabla 8.

Matriz DOFA
Matriz DOFA - Empresa: BELLISSIMO S.A.S
Factores Internos
Fortalezas Debilidades
Producto Gestion estrategica
Precios Direccion empresarial
Distribucién comercial Gestiodn sustitucion del personal
Procesos de trabajo Atencidn al cliente y fidelizacion
Planificacion de produccién Sistema de organizacion
Pagina web del area comercial Sistema de cierre mensual
Factores Capacidad de innovacion Seleccidn del personal
Externos Servicio Tareas de la funcién financiera
Amenazas Oportunidades
Producto interno bruto Economia Naranja
Desempleo Estructura de edad alrededor del municipio
Tasas de inmigracion Tendencias del mercado ( Comida saludable)
Pandemia Covid 19 - Colombia Marketing Digital
Impuestos Innovaciones tecnologicas de producto
Medidas Sanitarias lenores consumidores de pastas italianas en el mund
Economia informal Disminucion de desperdicios
Sobrecosto en la compra de materia prima Desechos vy reciclajes en la actualidad

Nota. Matriz DOFA , integracion de los analisis previos representando las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas. Datos elaboracién propia.

Analisis Matriz DOFA

Una vez realizadas las anteriores matrices con sus respectivos analisis, se
determinaron las amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de su entorno
externo e interno con mas impacto en la organizacion, de las cuales se identifican
fortalezas en cuanto a su producto, debido a que es consistente, 100% natural,
incluyente y de alta calidad, los precios son proporcionales a la integridad del producto
por el que el cliente paga, constantemente se innova con nuevos sabores, en especial
la pasta seca, con los linguinis, el servicio de entrega cumple con los tiempos
establecidos y con los productos totalmente intactos, listos para su consumo. La
pagina web es sencilla para cualquier cliente, sin embargo, se sigue mejorando cada

vez mas

En las debilidades de la microempresa se resaltan las funciones estratégicas por

parte de sus gerentes, quienes por medio de este plan, compartiran sus ideas y
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lograran enrutar a Bellissimo partiendo del conocimiento frente a la situacion actual;
respecto al personal se identifican dos debilidades como la seleccidn y gestion de la
sustitucion cuando se presentan ausentismos, es necesario establecer un protocolo
de seleccion para mitigar riesgos y tener la plena confianza de delegar las tareas sin
gue el mismo gerente esté pendiente de cada proceso. Por ultimo, la atencién al
cliente y fidelizacion sin duda es una de las debilidades que se presentan en la fabrica
debido a que no existe un canal de comunicacion especifico para las inconformidades
o incluso conformidades por parte de estos para plasmar su opinion que es altamente

importante y aportante a mejorar su servicio y producto.

De acuerdo a las amenazas y oportunidades que se identificaron, fueron las de
mas alto impacto para la organizacion en la matriz EFE. Por ejemplo, las tasas de
inmigracion, afecta a la microempresa porque con la situacion que hoy se vive en
Venezuela, han incurrido en la opcion de radicarse en Colombia y en Facatativa,
Cundinamarca no es la excepcién por lo que cada vez hay mas desempleo y el nicho
de mercado se reduce cada vez mas. La pandemia que sin duda alguna ha impactado
fuertemente desde el aspecto de los clientes potenciales, debido a que sus mayores
contratos eran con instituciones que hoy por el Covid -19 se han cerrado. Sin
embargo, es un buen ejercicio para replantearse como organizacion y reinventar sus

estrategias actuales a utilizar.

En las oportunidades que brinda el entorno, las que se destacan son: la economia
naranja que Bellissimo ha tratado de participar muy activamente, debido a que son
fondos o apoyos a los emprendedores de MIPYMES. También, una de las
oportunidades con mas impacto son las tendencias en el mercado por la creciente
necesidad de cada vez consumir productos naturales, artesanales y que brinden alto
contenido nutricional basado en apoyar la salud de las personas, es alli donde resalta
la filosofia de Bellissimo donde ofrece un producto con los requerimientos de esas

nuevas tendencias y con la facilidad de preparacion.
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4.2.6 Modelo Canvas

Se realiza esta metodologia Canvas, debido a que es una herramienta para crear
modelo de negocio en forma abreviada, se involucran los principales elementos del
negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece. Brinda ventajas como:
realizar un amplio analisis estratégico, se proponen diversos enfoques desde lo

comercial, canales de distribucion, mercadeo, proveedores. Para la microempresa de

estudio, se propone como se representa en la siguiente figura 3.

Figura 3.

Representacion del modelo Canvas.
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Transporte.

Nota. La figura representa el modelo de negocio siguiendo la metodologia Canvas para
la empresa Bellissimo. Elaboracién propia.

60



4.3 Formulacion de objetivos

En este capitulo se realiza la formulacion de los objetivos corporativos y por area de
la microempresa, se aplica la metodologia MEGA que consiste en determinar la meta
estratégica, grande y ambiciosa; donde a partir de ella se construyen los objetivos a corto
y mediano plazo que apoyen a ese objetivo a largo paso llamado MEGA.

Los objetivos corporativos para Bellissimo S.A.S se dividen en cuatro clasificaciones:
Rentabilidad, crecimiento, sostenibilidad y de responsabilidad social. Ademas, se
identifican objetivos por las cinco areas de la microempresa con el fin de que la direccion
tenga claras sus metas, las cuales también estan alineadas con la mision y vision de la

misma.

MEGA - LIDER NACIONAL EN FABRICACION Y DISTRIBUCION DE PASTAS
ARTESANALES

Objetivos corporativos

- Objetivos Rentabilidad
Corto plazo: Realizar un andlisis a la gestion financiera de la microempresa
Mediano plazo: Aumentar la rentabilidad en un 19% sobre las ventas que genera,
garantizando retornos sostenibles.

- Objetivos Crecimiento
Corto plazo: Aumentar un 150% el nimero de distribuidores en la ciudad de Bogota
Mediano plazo: Participar en las grandes cadenas del pais con las lineas de
productos de Bellissimo.

- Objetivos Sostenibilidad
Corto plazo: Mantener la permanencia en el mercado de la sabana de occidente
siendo lideres en la industria.
Mediano plazo: Mantener la permanencia en el mercado del departamento de
Cundinamarca, siendo lideres en la industria.

- Objetivos Responsabilidad social
Corto plazo: Promover las buenas practicas de manufactura a nivel interno
Mediano plazo: Contratar al menos 2 empleados mas y tener mayor participacion de

los proveedores cercanos.
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Objetivos por area

Produccion

Corto plazo: Realizar un andlisis de la capacidad de produccion de la empresa.
Mediana: Incrementar un 10% la produccién de raviolis al ser su producto estrella
Comercial

Corto plazo: Introducir la empresa en nuevos mercados en la ciudad de Bogota.
Mediano plazo: Crecer y posicionarse a nivel departamental.

Financiero

Corto plazo: Realizar un analisis financiero

Mediano plazo: Atraer nuevos accionistas e inversionistas mediante la mejora de
liquidez.

Talento humano

Corto plazo: Mejorar la productividad de los trabajadores

Mediano plazo: Evaluar trimestralmente el desempefio de los empleados

Servicio al cliente

Corto plazo: Implementar un medio para conocer las conformidades o
inconformidades de los clientes.

Mediano plazo: Determinar estrategias de fidelizacion de clientes.

4.4 Formulacién de estrategias

Estrategias corporativas

Estrategias de rentabilidad

Corto plazo: Elaborar un estado de flujo efectivo mensual y de presupuestos.
Mediano plazo: Optimizar la produccion y plan de mercadeo.

Estrategias de crecimiento

Corto plazo: Estrategia Push como promociones al intermediario y espacios en puntos
de ventas.

Mediano plazo: Distribucion selectiva, el producto estara en distintos
establecimientos, pero los clientes adquieren el producto solamente en tiendas
concretas o distribuidores especificos, asi como también realizar el pedido en linea

por la plataforma Gnica de Bellissimo.
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Estrategias de sostenibilidad

Corto plazo: Aprovechar los recursos cercanos de la fabrica al maximo y de esta
forma atraer no solamente clientes sino también empleados, inversionistas para darse
a conocer teniendo una mayor participacion con las zonas cercanas.

Mediano plazo: Innovar en el modelo de negocio y las experiencias del cliente. Es
decir, se debe alejar del producto y concentrar sus esfuerzos en la experiencia del
producto como tal.

Estrategias de responsabilidad social

Corto plazo: Realizar un analisis por medio de un cuadro comparativo donde se
identifiquen de los inconvenientes y las ventajas de cada proceso. Asi como listas de
chequeo donde las maquinas estén en Optimas condiciones para funcionar.

Mediano plazo: Realizar los perfiles de cada cargo para seleccionar de forma eficaz

al personal para sus respectivas funciones de los procesos.

Estrategias por area

Produccion

Corto plazo: Realizar planeacion de produccion por doce meses para establecer la
capacidad real de produccion en funcién de la demanda que se desea retener.
Mediana: Distribuir el espacio en la planta, implementar a nivel operativo bandas
transportadoras para agilizar el proceso y desarrollar procesos eficientes.

Comercial

Corto plazo: Realizar una investigacion de mercados con el fin de determinar los
posibles clientes y sus tendencias en la ciudad de Bogota.

Mediano plazo: Disefiar una campafa publicitaria para el posicionamiento de la marca
Bellissimo.

Financiero

Corto plazo: Aplicar modelos de presupuestos de gastos, costos, ventas, utilidades.
Mediano plazo: Crear mapas de decisiones respecto a la rentabilidad de los
productos.

Talento humano

Corto plazo: Realizar un plan de capacitacion periédica para mejorar las

competencias del personal.
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Mediano plazo: Disefiar un sistema de evaluacion para el desempefio de cada uno
de los trabajadores dentro de la empresa, donde se especifiquen sus funciones
respecto al cargo.

Servicio al cliente

Corto plazo: Implementar un icono por medio de la pagina web de Bellissimo donde
los clientes puedan dejar sus inconformidades y conformidades. De tal forma poder
responder por un solo medio y atender a todas y cada una de ellas.

Mediano plazo: Estrategias de practicidad a los clientes, obsequiar a los clientes
frecuentes tarjetas personalizadas para sus proximas compras con algun descuento
o adicién, programas de recomendacién con beneficios a la persona que recomendoé

como a la persona que es recomendada.
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4.5 Mapa estratégico

Figura 4.
Mapa estratégico Bellissimo
‘ Lok
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Nota. Representacion grafica de los objetivos planteados. Elaboracién propia

4.6 Planes de accion

Los planes de accion fue la metodologia que se escogio con los gerentes con el fin de
identificar el objetivo con su respectiva estrategia y las actividades que se deben hacer
para lograrlo. Ademéas, por medio de estos planes se entrega a Bellissimo una
herramienta de facil manejo para su posterior implementacién que es el propdsito
realmente del plan estratégico, expresando indicadores, tiempo de seguimiento,
recursos, alcance y responsables para cada objetivo planteado en el capitulo 5.3.

En este capitulo se realiza la sintesis de todos los analisis y en lo que la microempresa
debera apoyarse para cumplir cada uno de los objetivos establecidos, asi como seguir

las estrategias que se desarrollaron y son pertinentes para la microempresa.
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PROCESO: Direccidn

FECHA: 17/12/2020

Plan de accion para objetivos de rentabilidad

Objetivos:

VERSION: 01

Corto: Realizar un andlisis a la gestion financiera de la microempresa

Mediano: Aumentar la rentabilidad en un
19% sobre las ventas que genera,
garantizando retornos sostenibles.

Estrategias:

Elaborar un estado de flujo efectivo mensual directo y de presupuestos.

Optimizar la producciény plan de

Responsables:

Gerente general y contador

Alcance:

Inicio

Empieza con el area financiera, donde se debe realizar una tabla de flujo efectivo y de presupuestos

Final

Luego intervienen el area de produccion y comercial, para contribuir al objetivo a mediano plazo

Indicadores:

Inversién/Financiaciéon = Flujo de caja liquido para inversion/
Flujo de caja liquido de operaciones y financiaciones

1) Utilidad neta final/ Total de activos
2) Utilidad neta final- ventas

Tiempo de seguimiento:

Mensual

Anuales

Actividades:

Recursos

Contar con toda la informacién del area financiera para conocer el balance general de la

CORTO empresa, con datos reales y veridicos.
Se debe definir el periodo en el cual se va analizary con la anterior informacién tener el
sueldo o saldo incial
Se registran todos los ingresos, egresos o gastos del respectivo periodo de tiempo
inicialmente registrado:Flujo de efectivo = recibos — pagos — gastos —intereses —
impuestos (en efectivo).

MEDIANO Analizar los gastos de produccién para optimizar eficiencia operacional

Modificar al precio de venta si existen variaciones en costos de materia prima

Determinar el grupo de clientes mas rentables y enfocar recursos a este en publicidad

Desarrollar una estrategia para las plataformas sociales

Desarrollar un programa de referidos, donde los clientes tengan beneficios por atraer a
consumidores

Sueldo del contador:$1°500.000
Paquete actualizado de microsoft 365: $150.000
otros: $165.000
Total: $1°815.000

Asesora
Firma:

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-

Aprobd: Sergio Dioguardi - Gerente General
Firma:
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PROCESO: Direccion

FECHA: 23/12/2020

Plan de acciéon para objetivos de Crecimiento

VERSION: 01

Objetivo:

Corto: Aumentar un 150% el nimero de distribuidores en la ciudad de Bogota

Mediano:Participar en las grandes
cadenas del pais con las lineas de
productos de Bellissimo.

Estrategia:

Estrategia Push como promociones al intermediario y espacios en puntos de
ventas.

Distribucion selectiva

Responsables:

Gerente comercial y jefe de marketing

Alcance:

Inicio empieza desde el area comercial con un estudio individualizado de mercado, asi como atraer nuevos

Final hasta posicionar la empresa y entrar en el mercado de las grande

s cadenas del pais con reconocimiento de

Indicadores:

(Numero de pedidos/area de cobertura de ventas)

entas de un segmento/ ventas totales)*10(

Tiempo de seguimiento

Trimestral

Bimensual

Actividades:

Recursos

CORTO

Realizar una microsegmentaciéon de mercado, permitiendo un analisis mas profundo
para conocer y establecer cual es el cliente ideal de la empresa.

se debe tener homogeneidad, que en cada grupo pequefio de segmento se detecte una
caracteristica similar; Mensurabilidad, que su medicién no sea dificil; Accesibilidad, la
variable elegida para cada grupo esté disponible y sea de facil acceso; Sustanciabilidad,
la articipaciéon del mercado debe dar resultados segmentos que justifiquen la inversiéon
en el desarrollo de algun producto.

Se recomienda para la empresa tener una microsegmentaciédn de tipo comportamental y
producto / beneficio debido a que se concentran 100% en el producto, de sus
conociemientos y lealtad al mismo asi como las percepciones de sus atributos para los
consumidores.

Gerente comercial: 2°000.000

Se implementa estrategia push o de empuje para animar a los distribuidores a
colabrorar en vender el producto de la empresa, haciendole referencia a la marca
BELLISSIMO y que almacena en cantidades importantes para distribuir en la ciudad por
sectores estrategicos. Se les ofrece ciertos beneficios por ciertas cantidades de pedidos
como: material de regalo de la marca, rebaja en el precio del producto si se compra al
por mayor, entrega de productos gratuitos por publicidad.

Jefe de marketing: $300.000
Inversidon estrategias Push y Pull: $1°000.000
Otros: $165.000
Total: 3"465.000

MEDIANO

Se debe implementar tipo de distribucidn selectiva que consiste en seleccionar ciertos
puntos de venta donde se quiere que esté el producto de la microempresa, debido a
que se tuvo que cerrar algunos puntos de venta en bogota por la pandemia, no es
relevante porque es necesario renunciar a otros para conseguir o esforzarse por entrar a
nuevas tiendas mas grandes.

como punto de partida se necesita hacer un estudio de en qué lugares los consumidores
podran encontrar el producto con seguridad.

se puede obtener ayuda publicitaria con estrategias Pull y que den a conocer los
productos en las cadenas grandes del pais.

Elabord6: Daniela Alvarez Torres- Aprobd: Sergio Dioguardi - Gerente General

Asesora
Firma:

Firma:
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PROCESO: Direccién

Plan de accidon para objetivos de sostenibilidad

FECHA: 16/12/2020

VERSION: 01

Corto: Mantener la permanencia en el mercado de la sabana de occidente

Mediano: Mantener la permanencia en el mercado

Objetivo: . p . . del departamento de Cundinamarca, siendo
siendo lideres en la industria. P . .
lideres en la industria.
s - Innovar en el modelo de negocio y las
Aprovechar los recursos cercanos de la fabrica al maximo y de esta forma . . . . .
. N . . . - experiencias del cliente. Es decir, se debe alejar
Estrategia: atraer no solamente clientes sino también empleados, inversionistas para

darse a conocer teniendo una mayor participacion con las zonas cercanas.

del producto y concentrar sus esfuerzos en la
experiencia del producto como tal.

Responsables:

Jefe de produccion, Gerente general y jefe de marketing

Alcance: Inicio Desde la captacion de proveedores en fincas ceranas y direccionamiento estrategico por parte de la empresa
) Final Mejorar la experiencia del cliente al momento de realizar su compra para retenerlos
(NUmero de entregas de proveedor/ Tiempo establecido) ( incremento en el % de ventas en el periodo de

Indicadores:

Check list requerimientos Vs lo que se entrega)

prueba de las estrategias

Tiempo de seguimiento: [Semanal Semestral
Actividades: Recursos
CORTO Crear alianzas con fincas cercanas a Facatativa que les provean materias primas que se
Establecer requerimientos en cada una de las materias primas que se necesitan paralos
posibles proveedores para mantener los estandares de calidad.
Seguir innovando, desarrollando productos e implementando nuevas tecnologias.
Publicidad interna en la empresa: $150.000
Cada seis meses, hacer estudios donde se conozcan los habitos de consumo de los Jefe de marketing: $300.000
clientes debido a que estos cambian costantemente. Innovacién de productos: $ 500.000
Otros: $95.000
Asegurar una oferta de valor que atraiga a los clientes y mas alld de esto, es retenerlos. Total: 1°045.000
Asegurar que se alinen los propositos de la empresa con los de cada area con su Unico
objetivo de satisfacer al cliente. Ademas de tener una gerencia altamente calificada
para guiar a su organizacién.
Pensar en estrategias para mejorar la experiencia del cliente en su compra, como por
MEDIANO ejemplo: personalizar los productos, por redes sociales crear un #
Elabord: Daniela Alvarez Torres- Aprob6: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Asesora Firma:
Firma:
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PROCESO: Direccién

Plan de accion para objetivos de Responsabilidad social

—

FECHA: 26/12/2020

VERSION: 01

Mediano: Contratar al menos 2 empleados mas y

Objetivo: Corto:Promover las buenas practicas de manufactura a nivel interno tener mayor participacion de los proveedores
cercanos.
. L . . Realizar los perfiles de cada cargo para seleccionar
. Realizar un andlisis por medio de un cuadro comparativo donde se ' .
Estrategia: de forma eficaz al personal para sus respectivas

identifiquen de los inconvenientes y las ventajas de cada proceso.

funciones de los procesos.

Responsables:

Gerente General

Alcance: Inicio Se debe implementar a todas las &reas de la organizaciény a cada uno de los empleados de la fabrica
' Final hasta el reclutamiento y seleccién del personal
(Costo del turno/ cada empleado) (Numero
% de cumplimiento de cada programa implementado de empleados antiguos Vs Ndmero de empleados
Indicadores: nuevos)
Tiempo de seguimiento Semestral mensual
Actividades: Recursos
Realizar e implementar en las instalaciones los protocolos dentro de la fabrica como:
CORTO Lavado de manos, Responsabilidades, Instalaciones y habitos de higiene . ;
actuall : pd RSy ——— Y : gI " r Tinta y Papeleria: $ 200.000
C u.a izar el porgrama de desin e.zc,aon y |r.np|eza f)ara quel os. empleados puedan Mantenimiento impresoras: $80.000
Realizar un programa de disposicidn de residuos sélidos y liquidos U . L .
Insumos para los programas: Hipoclorito de sodio industrial:
Programa de capacitacion a los empleados de buenas practicas de manufactura $80.000 Magquina de
. ; ld g vapor: $150.000 Compostaje:
Rea |zar”un ormlato par? cofntro. e p:joveecI eores : - $250.000 Canecas para
IIJes.arro ar un.|’3 an con las funciones de cada cargo que se requiere para realizar una reciclar: $200.000 Otros: $96.000
MEDIANO Optima seleccién del personal

Reclutar personal que cumpla con los papeles legales ( Personas extranjeras) y apoyar a
las personas de la region.

Total: $1°056.000

Elabord: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Firma:
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PROCESO: Producciéon

Plan de accion para objetivos area produccion

L Pastasoe,
Sorpresider

FECHA: 29/12/2020

VERSION: 01

Mediano:Incrementar un 10% la produccién de

Objetivo: Corto: Realizar un analisis de la capacidad de produccién de la empresa. .
raviolis al ser su producto estrella
Realizar planeacién de produccion por doce meses para establecer la Distribuir el espacio en la planta, implementar a nivel
Estrategia: capacidad real de produccién en funcién de la demanda que se desea operativo bandas transportadoras para agilizar el

retener.

proceso y desarrollar procesos eficientes.

Responsables:

Gerente general y jefe de produccién

Al ) Inicio Incluye principalmente area comercial
cance. Final Hasta el area de produccion donde se deben 6ptimizar progresivamente los procesos

Indicadores: (Capacidad efectiva mensual/ Capacidad efectiva maxima)*100 % de incremento en ventas de raviolis

Tiempo de seguimiento Mensual por afio Semestral

Actividades: Recursos
Se debe realizar en analisis respecto a la capacidad efectiva lo cual es lo que genera
realmente la empresa, contando las fallas, disponibilidad de recursos, teniendo en

CORTO cuenta que no es todo el dia Bandas transportadoras: $ 7'500.000
Analizar los costos de viabilidad para una inversidn en bandas transportadoras o algin Jefe de producci6n: 3'500.000
equipo que ayude a transportar de un proceso a otro el producto y de esta forma no Otros: 1"100.000

MEDIANO perder tiempo ni tomar riesgos. Total: 12100.000
Optimizar el proceso de fabricacion de raviolis, respecto a las ventas de este desde el
area comercial

Elabord: Daniela Alvarez Torres- Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General

Asesora Firma:

Firma:
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PROCESO: Comercial

Plan de accién para objetivos del &rea comercial

FECHA: 02/01/2021

VERSION: 01

Objetivo: Corto: Introducir la empresa en nuevos mercados en la ciudad de Bogota.

Mediano: Crecer y posicionarse a nivel
departamental

Realizar una investigacion de mercados con el fin de determinar los posibles

Disefar una campafia publicitaria para el

Estrategia: . : ; ) S . S
9 clientes y sus tendencias en la ciudad de Bogota. posicionamiento de la marca Bellissimo.
Responsables: Gerente comercial y jefe de marketing
Al Inicio Empieza en la etapa de analisis de mercadeo para identificar las tendencias del mercado objetivo actual
cance: . . R .. R
Final hasta el disefio publicitario para lograr el posicionamiento de marca
Indicadores: (tendencias que se satisfacen/ Tendencias totales)*100 Cobertura de campafia publicitaria por zonas
Tiempo de seguimiento semestral Bimensual
Actividades: Recursos
Se recomienda realizar en principio una investigacion cuantitativa, por medio de
encuestas o entrevistas online, telefénicas para determinar estadisticamente relacidn
CORTO con el producto, mercado objetivo y publicidad.
Posteriormente, realizar una investigacidn de tipo cualitativa debido a que estd mas
relacionada a los habitos, tendencias, gustos. Para este andlisis se debe tener mayor Investigaciones: $350.000
conocimiento respecto al segmento de mercado. Se debe ver como un todo y no Gerente Comercial:$2°000.000
individual. por medio de entrevistas a profundidad y por Focus group jefe de marketing: $300.000
o ' Briefing: $220.000
MEDIANO Se deben establecer los objetivos donde estos sean claros, medibles y alcanzables Otros: $287.000

Definir el publico objetivo que se obtendra de la investigacion de mercados

Realizar una planificacion, que es el plan de la campafia el cual se probara en un
periodo de tiempo.

Crear el briefing que serd el docuemento donde hay informacién sobre el producto,
mercado objetivo, presupuesto y servicio

Total: 2'870.000

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-
Asesora
Firma:

Aprob6: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Firma:
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PROCESO: Financiero

= /"ﬁ " FECHA: 03/01/2021
o B s - Plan de accion para objetivos area finanazas VERSION: 01
S ) . P . Mediano: Atraer nuevos accionistas e
Objetivo: Corto:Realizar un analisis financiero . L . . -
inversionistas mediante la mejora de liquidez.
Estrategia: Aplicar modelos de presupuestos de gastos, costos, ventas, utilidades. Crear mapas de decisiones respecto a la
rentabilidad de los productos.
Responsables: Contadora
Alcance: Inicio Empieza desde el area de finanzas pero reune las otras areas desde el punto financiero
) Final este plan de accién va en conjunto con el plan de rentabilidad
. . (Activo corrlente-llnventarlos/paswo corrlentg) % de incremento de rentabilidad por
Indicadores: ( Compras del periodo/ proveedores promedio)

(utilidad neta/ventas netas)* 100

producto

Tiempo de seguimiento

semestral

Anual

Actividades:

Recursos

Es necesario tener una hoja de calculo para cada item financiero. Donde se tenga el
registro de todos los inventarios para poder modificarlo de forma sencillay entendible

CORTOS si existe algiin cambio.
Tener codificado todos los insumos, materia prima, productos con su unidad o cantidad,
asi como sus precios.
Para el presuspuesto se necesita tener proyectos, tener una descripcion al aldo de cada
actividad o insumos que se necesitan para hacer cotizaciones y conocer el estado de las
cuentas, esto como herramienta para el gerente a tomar decisiones mas acertadas.
Actualizar la contabilidad de gastos, ingresos, proveedores, los nit de cada uno de ellos,
compras, ventas, cuentas, facturacion.

MEDIANO Elegir el equipo de trabajo con quienes se realizaray analizara

determinar el alcance del flujograma y objetivo del mapa

Estructurar las posibles rutas de rentabilidad de un producto

Identificar los indicadores de seguimiento y punto de control en el mapa

Determinar planes en caso de que no resulte el plan A. es decir, tener un plan B

Paquete microsoft 365: $150.000
Computador: existente
Equipo de trabajo: $1500.000
Otros: $165.000
Total: $1°815.000

Elabor6: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Firma:

72




Objetivo:

PROCESO: Talento humano

Plan de accién para objetivos area talento humano

FECHA: 03/01/2021

VERSION: 01

Corto: Mejorar la productividad de los trabajadores

Mediano: Evaluar trimestralmente el
desempefio de los empleados

Estrategia:

Realizar un plan de capacitacion periddica para mejorar las competencias del
personal.

Disefiar un sistema de evaluacion para el
desempefio de cada uno de los
trabajadores dentro de la empresa,
donde se especifiquen sus funciones
respecto al cargo.

Responsables:

Gerente general y jefe de recursos humanos

Inicio Inicia con el diagndéstico de las necesidades de los trabajadores, planificaciéon hasta la etapa de
Alcance: seguimiento de las capacitaciones
Final implementacién del sistema para evaluar el desempefio de los trabajadores
(tiempo servido enrelaciéon a lo
. . L. . L. roducido
(Porcentaje de satisfaccion en el curso de capacitacion) . b ) .
(tiempo servido en relacién a contratar

Indicadores: clientes)
Tiempo de seguimiento Bimestral semestral
Actividades: Recursos

diagndstico donde se determinaran las necesidades y potenciales de todos los
empleados. Es el estado actual del entorno en que se desarrollan los porcesos y criterios

Equipo de trabajo segun el proyecto: $600.000
Materiales fisicos como digitales: $200.000
Tinta y papeleria: $150.000
Otros: $95.000
Total: $1°045.000

CORTO de los trabajadores.
Etapa de planificacion: se describen las acciones que se implementaran para contribuir a
la mejora de las competencias de los empleados. Como determinar las habilidades a
desarrollar en los trabajadores, objetivos de las capacitaciones, establecer
coordinadores y recopilar infromacién por medio de folletos y materiales tanto fisicos
como digitales.
Etapa de ejecucidén: en esta etapa se debe implementar las estrategia de capacitacién,
dictada como talleres, cursos o conferencias.
Etapa de seguimiento: se realiza un seguimiento al resultado de las capacitaciones
reflejadas en los empleados por medio de indicadores que se establecen en la etapa de
planificacién
En anexos se sugiere un formato para la respectiva evaluacién del desempeiio para los

MEDIANO trabajadores

Elabordé: Daniela Alvarez Torres- Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General

Asesora Firma:

Firma:
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PROCESO: Servicio al cliente

Plan de accidn para objetivos de area servicio a cliente

Objetivo:

FECHA: 03/01/2021

VERSION: 01

Corto:Implementar un medio para conocer las conformidades o
inconformidades de los clientes.

Mediano: Determinar estrategias de
fidelizacion de clientes.

Estrategia:

Implementar un icono por medio de la pagina web de Bellissimo donde los
clientes puedan dejar sus inconformidades y conformidades.

Estrategias de practicidad a los clientes,
obsequiar a los clientes frecuentes
tarjetas personalizadas para sus
préoximas compras con algun descuento o
adicion, programas de recomendacion
con beneficios a la persona que
recomendé como a la persona que es
recomendada.

Responsables:

Jefe de marketing y Gerente general

Alcance:

Inicio comprende desde el area gerencial, contratando servicios digitales para optimizar la plataforma o junto con
el jefe de marketing
Final Hasta desarrolar estrategias de fidelizacidon de clientes

Indicadores:

(Respuesta a quejas satisfactorias/ quejas totales)*100

(NUumero de clientes nuevos/ Numero de
clientes esperados)*100

Tiempo de seguimiento

mensual

semestral

Actividades:

Recursos

Disefar dentro de la pagina un espacio especial para que los clientes puedan dejar su
buzdén con inconformidades del producto o servicio. Incluso, conformidades del mismo.

CORTO Asi mismo facilidad para dar una respuesta por parte de la empresa a los clientes.
Aprovechar las redes sociales al maximo, se debe tener mayor actividad, al menos 1
hora al dia. Donde no sélo se muestren los productos sino que tenga interaccion con los
clientes. Por ejemplo, haciendo concursos con reglas de seguir la pagina y etiquetar

MEDIANO amigos con el fin de tener un regalo o varios de la marca .

Tener beneficios los clientes que atraigan otros clientes nuevos y se incorporen con la
marca Bellissimo.

Aprovechar la opinidn de los clientes y a su vez materializarla o que él sienta que de
verdad fue escuhado y se atacd a sus recomendaciones.

Desarrollar estartegias enfocadas en la experiencia del cliente donde él pueda
conseguir o experimentar sentimientos.

Implementar tarjetas donde el cliente por cada compra obtenga un sello y al cabo de
cierto tiempo o ciertos sellos, tenga un descuento en sus compras o se lleve algun
producto gratis.

Actualizar la pagina Web: $150.000
Presupuesto para estrategias: $800.000
Jefe de marketing: $300.0000
Otros: $125.000
Total: $1°375.000

Elaboré: Daniela Alvarez Torres-

Asesora
Firma:

Aprobd: Sergio Dioguiardi - Gerente General
Firma:
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Los planes de accién presentados, son herramientas para la gestion de la
microempresa Bellissimo S.A.S. donde se construyen respecto a los objetivos que se
quieren alcanzar y las estrategias por las cuales se llegaran a cumplir los propdsitos
establecidos. El gerente general, es quién debe destinar todos sus esfuerzos en
entender, planear, implementar, comunicar, modificar y realizar un permanente
seguimiento a dichos planes, con el apoyo de los demas niveles jerarquicos dentro de

la organizacion por cada érea.

Se realizan nueve planes, los cuales cuatro; son netamente para la direccion de la
empresa: Rentabilidad, crecimiento, sostenibilidad y responsabilidad social. Las
demas son por cada area existente como: produccién, comercial, financiero, talento
humano y servicio al cliente. Ademas, se detallan las actividades para cada uno con
el fin de facilitar la herramienta que se entregara al gerente, es importante resaltar que
algunos de los planes, tienen en anexos plantillas que fortalecen o brindan una guia
para realizar las actividades propuestas, las cuales estan sujetas a modificaciones que

se crean convenientes al momento de implementar.

Respecto a la contribucion del plan estratégico en la direccién de Bellissimo resulta
altamente significativo, debido a que en primera instancia se ha realizado en un 85%
con los gerentes y de tal forma se han concientizado de la situacion real de su
organizacién tanto en el ambito externo el cual es en el que se esta desenvolviendo y
necesita adaptarse constantemente; asi como su entorno interno en el que se han
identificado las respectivas fortalezas y debilidades con las cuales se adaptara a
situaciones previstas e incluso permanecer en las situaciones que no se pueden
controlar. Ademas, con obijetivos claros, que son posibles alcanzar y medir se trazan
metas definidas a las cuales se deben llegar en el periodo de tiempo de tres afos, y
por tal razon se detallan las estrategias mas apropiadas a cada uno de los objetivos
para canalizar de forma mas eficiente y eficaz todos los recursos a destinar en cada

plan de accion.

Como resultado final existen altas expectativas por parte de los gerentes y duefios
de la fabrica, para su proxima implementacion, se espera que sea satisfactorio y logre

sus propésitos a corto y mediano plazo; brindando a la gerencia un instrumento que

75



pueda enrutar a la organizacién hacia un mismo horizonte; es decir, que todos los
gue hacen parte de la fabrica se identifiquen y construyan colectivamente el

crecimiento de la empresa siguiendo su mision, vision y politicas de calidad.

Por otra parte, el plan estratégico estd enfocado en posicionar a la empresa
comercialmente en el pais y es la razén por la cual es fundamental aumentar sus
ventas por medio de diferentes estrategias que se determinaron y acordaron mas
apropiadas para la microempresa, identificando las oportunidades que brindan hoy el
mercado y su entorno global con una posicion de cambio constante y de tal forma
acoplarse adecuadamente sin afectar en mayor porcentaje a la actividad de la misma.
Sin embargo, el plan seré lo suficiente Gtil para que el gerente pueda tomar decisiones
poderosas y acertadas que vayan en pro de la viabilidad del plan, es la diferencia de
un antes y un después, donde marcard el futuro de la organizacion para crecer y
fortalecer desde la parte interna hasta llegar a impactar de forma positiva en el ambito

externo.
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CONCLUSIONES

En consecuencia a lo que se analiza dentro del cuerpo del trabajo, se concluye que el
crecimiento que lleva la fabrica de pastas, esta dado sin un horizonte o un camino trazado
el cual dificulta llegar a las metas deseadas. Sin embargo, es una microempresa que
posee importantes fortalezas, dentro de ellas se detecta el excelente impacto en el
mercado de su producto estrella, el cual genera mas del 50% en las ventas totales, esta
constituida y tiene registro INVIMA el cual trae beneficios como lograr introducir la marca
a grandes cadenas del pais. Ademas, la perseverancia de sus propietarios y gerentes de
la misma, siempre sobreviviendo a los diferentes factores que se han presentado en el
transcurso de estos afos. Sin embargo, es necesario brindarles un plan estratégico que
conlleve a canalizar todos los propdsitos mediante unas acciones o actividades
consecuentes a las metodologias apropiadas para cada uno de ellos, con el fin de facilitar
la toma de decisiones actualmente y que no afecten en un futuro la estabilidad de la
organizacion y es por tal razon que se requiere el compromiso del gerente general para
entender, comunicar y realizar el seguimiento permanente a tales planes para direccionar

a Su empresa.

Por lo tanto, deben conocer la situacion actual de la organizacién, el entorno global
por el que se esti atravesando y de esta manera se podran aprovechar todas las
oportunidades al maximo que ofrece. Respecto a las amenazas, la mas fuerte que afecta
a la empresa es la pandemia, debido a que por protocolos cerraron todos los colegios,
restaurantes y clubes quienes eran sus contratos mas altos. A pesar de esta situacion,
Bellissimo ha sobrevivido y sigue en la busqueda de nuevos mercados para contribuir a
Su reputaciéon, aumentar la presencia de la marca, adaptarse a nuevos cambios y cubrir
especificas necesidades de sus clientes. Una vez, identificada la importancia de ello, se
exponen los planes de accién donde existen estrategias para estudiar las nuevas
tendencias, asi como vender por medio de distribuidores en puntos claves del pais,

entre otras.

Los planes de accién son la metodologia de mayor aporte en la fase de
implementacion para los gerentes debido a que se especifican las actividades, tiempo de

seguimiento, indicadores y recursos que se necesitan para hacerlos realidad en cada
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proceso o0 area de la empresa, proponiendo: formatos financieros, desempefos de
trabajadores y proveedores, nuevas estrategias de investigacion de mercados como la
micro-segmentacion, estrategias de publicidad segun el objetivo a alcanzar (Pull o Push)
y por ultimo, apostar por la experiencia del cliente mas que en el producto, pero sin perder
la calidad de este, es decir, seguir manteniendo los estandares y requisitos del producto.
También, se hizo énfasis en la fidelizacion de los clientes debido a que es un proceso

gue no se fortalece ni se realiza permanente seguimiento.

Respecto a las debilidades en la empresa, se detecta una gran falencia con importante
impacto negativo y es el proceso de direccién debido a que no existe una planeacion
sino a medida que suceden las situaciones, van reaccionando es un tipo de gestion
correctiva el cual genera mas costos que si hubiera una preventiva. En definitiva lo méas
significativo de esta propuesta del plan estratégico es que se ha realizado en conjunto
con los duefios y gerentes de la microempresa, mostrando su interés, compromiso y
motivacion al desarrollo, asi como proponiendo ideas, brindando datos reales y acceso

a sus bases de datos para el avance del trabajo.

RECOMEDACIONES

De acuerdo a lo anterior se recomienda lo siguiente:

e El plan estratégico se debe entender e implementar por parte de la gerencia una vez
entregado oficialmente, para que no sea un papel mas en sus archivos.

e En el afio 2024 se debe reestablecer el plan estratégico, evaluando el nuevo entorno
y tomar decisiones pertinentes donde siempre se favorezca el objetivo de la
organizacion

e Algunas actividades estan sujetas a cambios por parte de la direccion si se requiere,
pero siempre en consecuencia con los objetivos a alcanzar. Aunque, si se cree
pertinente cambiar metodologias, es necesario realizar el estudio correspondiente.

e EIl gerente general debe estar capacitandose periddicamente respecto al plan y
demas aspectos importantes de direccion estratégica.

e Es necesario implicar a todos los miembros de la empresa, que se comprometan con

cada uno de los planes de accion y se identifiquen con su filosofia; son las personas
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las que trabajan en los procesos para transformar elementos de entrada en
resultados, asi que es fundamental que el personal se alinee con los propésitos y la
razon de ser de la misma.

Se espera implementar el plan a partir del afio 2021 de manera progresiva, donde en
primera instancia a corto plazo y a medida que transcurre este afio, implementar las
respectivas estrategias los proximos dos afios para alcanzar los propdsitos
establecidos a mediano plazo y a su vez realizar el debido seguimiento a cada plan
de accidn que se vaya ejecutando.

El implementar el plan significa que se debe realizar un seguimiento por medio de
indicadores de medicién que permita conocer el estado de cada plan ejecutado, que
marca un antes y un después reflejado en mejoras o retrocesos y proponer planes de
contingencia o correctivos rapidamente.

Se debe ampliar alianzas con proveedores y clientes de manera estratégica

generando masivamente su distribucion.
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