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RESUMEN

La planificacion estratégica desempefa un papel fundamental al proporcionar una
vision integral de las actividades empresariales y al prevenir posibles riesgos en los
procesos de gestion. En el caso de la empresa GYJ representaciones en el
mercado agricola que se localiza en el canton Quero, esta metodologia adquiere
una importancia particular, se emplea analisis como la Matriz F.O.D.A y la
evaluacién de factores internos y externos. Estos andlisis sirven como guia para

lograr un posicionamiento sélido en el mercado agricola.

La investigacion tiene como objetivo disefiar un plan estratégico para posicionar a
la empresa GYJ Representaciones en el mercado agricola. Se utiliza una
metodologia descriptiva con un enfoque cualitativo y cuantitativo para respaldar la

investigacion.

Se espera que los resultados identifiquen elementos clave para mejorar la gestion
administrativa en el mercado agricola. La conclusion destaca la importancia de
implementar estrategias especificas para fortalecer el posicionamiento de la
empresa en este mercado. Finalmente, la planificacion estratégica es esencial para
el éxito de GYJ Representaciones, se proporciona un plan de accion de mejora
claro para aprovechar oportunidades de negocio y mantenerse competitivo en el

mercado agricola con el detalle de estrategias.

Palabras clave: planificacion  estratégica, mercado, competitividad,

posicionamiento
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ABSTRACT

Strategic planning plays a key role in providing a comprehensive view of business
activities and preventing potential risks in management processes. In the case of
GYJ Representations in the Quero canton, this methodology takes on particular
importance, using analyses such as the F.O.D.A. Matrix and the evaluation of
internal and external factors. These analyses serve as a guide to achieve a solid
positioning in the agricultural market.

The objective of the research is to design a strategic plan to position G&J
Representations in the agricultural market. A descriptive methodology with a
gualitative and quantitative approach is used to support the research.

The results are expected to identify key elements for improving administrative
management in the agricultural market. The conclusion highlights the importance of
implementing specific strategies to strengthen the company's positioning in this
market. Finally, strategic planning is essential for the success of GYJ
Representations, a clear improvement action plan is provided to take advantage of
business opportunities and stay competitive in the agricultural market with detailed

strategies.

Keywords: strategic planning, market, competitiveness, positioning
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INTRODUCCION

En el actual entorno empresarial dinamico, la planificacion estratégica se presenta
como un componente crucial para el éxito y la sostenibilidad de las organizaciones.
El analisis en cuestion adentra al lector en la "Planificacién Estratégica para
Posicionar a la Empresa GYJ Representaciones en el mercado agricola”, una
entidad arraigada en el ambito agricola que se enfrenta a desafios que requieren,
por ende, una vision estratégica para destacarse en un entorno competitivo en
constante evolucion. La agricultura, como préctica ancestral, desempefia un papel
fundamental en la economia global y, particularmente, en el pais, posicionandose
como una columna vertebral en el sistema econdémico al proporcionar alimentos y

ser una fuente inagotable de empleo para la poblacion.

En el contexto de los antecedentes tedricos y practicos relacionados con la tematica
investigada, se examina que a lo largo de los ultimos 10.000 a 12.000 afios, el
avance de la humanidad ha estado estrechamente ligado al desarrollo de la
agricultura (Marchenko & Morillas, 2023). A lo largo de este extenso periodo, los
seres humanos llevan a cabo un proceso mediante el cual modifican genéticamente
y/o adaptan ciertas especies de plantas o animales para que sean mas utiles para
sus necesidades. En el caso de las plantas, implica la seleccion y cultivo de
variedades especificas con caracteristicas deseadas, como mayor rendimiento,

resistencia a enfermedades o cambios en la forma y el tamafio.

Este proceso de domesticacion de Marchenko y Morillas ha sido fundamental en la
historia de la agricultura, permite a las sociedades humanas pasar de depender de
la recoleccion de alimentos a la produccién controlada y sostenible de plantas y
modifican sus patrones alimenticios. Multiples investigaciones arqueoldgicas y
genéticas indican que los Homo sapiens ya incorporaban semillas y vegetales en
su dieta, sefiala una temprana adopcion de practicas agricolas (Bula, 2020). La
historia en la agricultura es de gran impacto directo en el progreso humano, y se
observa que, en los paises mas avanzados y prosperos, la agricultura desempefia

un papel esencial en su crecimiento y prosperidad.



La relevancia economica de la agricultura en una nacién es innegable, y representa
aproximadamente el 4% del Producto Interno Bruto (PIB) a nivel mundial, y en
algunos casos, supera el 25% (Preneuf, 2021). Estudios indican la proyeccién para
el afio 2050, la productividad agricola no sera suficiente para satisfacer la creciente
demanda alimentaria de una poblacion estimada en mas de 9.8 millones de
personas. Para abordar estas necesidades, serd imperativo aumentar la produccién
de alimentos en mas del 70% (Vinchira & Moreno, 2019).

Desempenia, un papel significativo en el sector agricola ecuatoriano el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia (2019) porque contribuye con el 8% del Producto Interno
Bruto anual y genera aproximadamente 2.2 millones de empleos, es esencial para
el desarrollo econémico oportunidades laborales en las zonas rurales. Destacan en
el ambito internacional productos como banano, cacao, café y flores, que se
comercializan y exportan desde el pais a nivel global (EKOS, 2022). A nivel
nacional, los productos agricolas mas destacados en términos de comercio

incluyen: el arroz, cebolla, tomate rifidbn, maiz, aguacate, papa, lechuga.

En la provincia de Tungurahua, la planificacion estratégica se presenta como la
herramienta esencial dentro de una organizacion, es un proceso sistematico
destinado a concebir e implementar planes para alcanzar metas predefinidas
(Muiiz, Tomala, & Alvarado, 2023). Su relevancia se manifiesta especialmente en
la toma de decisiones corporativo, facilita la evaluacion de la eficacia de las
acciones actuales y traza la direccion futura necesaria para cumplir con los
propdsitos establecidos (Delgado, Bravo, & Pinzén, 2022). Ademas, se encarga de
definir la mision de la empresa, establecer objetivos, elaborar estrategias de

desarrollo y mantener coherencia en su cartera de productos y mercados.

La formulacién estratégica engloba la elaboracién de la vision y misién, Gonzalez,
et al. (2019) identifican que las oportunidades y amenazas pueden provenir de una
variedad de fuentes externas y es importante que las organizaciones y personas
estén atentas a estos factores, como: mercado, economia, tecnologia, ambiente
politico y legal, sociocultural, recursos, competencia para adaptarse y aprovechar

las oportunidades mientras gestionan las amenazas.



El andlisis de fortalezas y debilidades internas ayuda a una organizacién a
comprender sus capacidades y limitaciones, identificar areas, como: recursos
humanos, recursos tecnoldgicos, recursos financieros, marca y reputacion,
innovacion y capacidad de adaptacion en la red de distribucion y logistica, calidad
del producto o servicio, relaciones con stakeholders de mejora y establecer
estrategias para aprovechar sus fortalezas y superar sus debilidades. Esto
proporciona una base sélida para el desarrollo de estrategias competitivas y el logro
de los objetivos organizacionales, el establecimiento de objetivos a largo plazo, la
generacion de estrategias alternativas y la eleccion de estrategias especificas a
seguir (Gallardo, 2021).

Después de realizar el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades,
amenazas, segun Robbins y Coulter (2019) indican, que los directivos deben
identificar y evaluar alternativas estratégicas, optar por aquellas que capitalizan las
fortalezas de la organizacion y aprovechan las oportunidades del entorno, o bien,

gue corrigen debilidades y mitigan amenazas.

Particularmente, subrayan la importancia de establecer estrategias a los niveles
corporativo, empresarial y funcional de la organizacion. Los directivos concluyen
gue, al desarrollar estrategias, proporcionan a la organizacion una ventaja relativa
sobre sus competidores. En consonancia con las definiciones anteriores, se puede
afirmar que la planificacion estratégica, mediante sus fundamentos y estrategias
bien estructuradas, facilita la obtencion de ventajas competitivas y su consolidacion,

contribuye al logro de objetivos.

La formulacién estratégica engloba una serie de procesos vitales para la direccion
y el éxito de una organizacion. Incluye la creacidén de una vision y mision que guien
las acciones futuras, asi como la identificacién de oportunidades y amenazas en el
entorno empresarial. Ademas, implica un analisis minucioso de las fortalezas y
debilidades internas de la empresa, con el fin de aprovechar al maximo los recursos

disponibles y mitigar posibles vulnerabilidades.



Una vez establecidos estos fundamentos, la formulacion estratégica también
implica la fijacion de objetivos a largo plazo que proporcionen una guia clara para
las acciones futuras. A partir de estos objetivos, se generan estrategias alternativas
gue permitan alcanzarlos de manera efectiva, los desafios y oportunidades
presentes en el entorno competitivo. Finalmente, se eligen estrategias especificas
gue se alineen con los objetivos de la organizacion y maximicen sus posibilidades
de éxito a largo plazo. Este proceso continuo de formulacion estratégica es esencial
para mantener la relevancia y la competitividad en un entorno empresarial en

constante evolucion.

Es crucial reconocer que toda empresa puede enfrentarse a desafios en cuanto a
su imagen comercial y su visibilidad en el mercado. Desde otra perspectiva,
Robbins y Coulter (2019) determinan, que una empresa no logra transmitir una
imagen solida y confiable al publico, corre el riesgo de ser poco conocida y de no
generar la confianza necesaria para atraer clientes potenciales. Esta falta de
reconocimiento y confianza puede resultar en una pérdida de oportunidades de

negocio y en la incapacidad para retener a clientes clave.

Una de las limitaciones mas importantes que enfrenta una empresa en esta
situacion es la carencia de una planificacion a largo plazo. La ausencia de una
vision clara y objetivos bien definidos puede llevar a la empresa a perder el rumbo
y a no poder adaptarse eficazmente a los cambios del entorno empresarial. Sin una
direccion clara hacia donde dirigirse, la empresa puede caer en una situacion de

estancamiento o incluso declive.

Para superar estas limitaciones y mejorar su posicion en el mercado, la empresa
debe centrarse en fortalecer su imagen comercial y en aumentar su visibilidad. Esto
puede lograrse a través de estrategias de marketing efectivas, que incluyan una
comunicacion clara y coherente de los valores y ventajas de la empresa. Ademas,
es fundamental desarrollar relaciones sélidas con los clientes existentes y

potenciales, con compromiso y un excelente servicio al cliente.



Asimismo, es esencial que la empresa establezca una planificacion a largo plazo,
con metas y objetivos claros que guien sus acciones y decisiones. Esto ayudara a
la empresa a mantenerse enfocada en su vision a largo plazo y a identificar y
aprovechar oportunidades de crecimiento. Al tener una direccion clara y una imagen
sélida en el mercado, la empresa estara mejor preparada para enfrentar los

desafios y aprovechar las oportunidades que se presenten en el futuro.

En este contexto, se plantea el problema cientifico: ¢qué factores inciden en el
posicionamiento de GYJ Representaciones? Se defiende la idea de que “la
planificacion estratégica en GYJ Representaciones contribuye a mejorar la gestion
administrativa y fortalecer la presencia en el mercado”. El objetivo general consiste
en disefiar un plan estratégico para posicionar a GYJ Representaciones en el
mercado agricola. Ademas, se detallan los objetivos especificos, los cuales
representan contribuciones especificas al trabajo de investigacion, como:
fundamentar tedricamente la planeacion estratégica para el posicionamiento de la
organizacion en el mercado agricola; el segundo objetivo especifico diagnosticar la
situacion actual para la propuesta de un plan estratégico y el posicionamiento en la
empresa GYJ Representaciones, y el tercer objetivo especifico, desarrollar el
componente clave de un plan estratégico centrado en el posicionamiento en el

mercado.

La metodologia que se adopta para la investigacion propuesta se justifica en la
planeacion estratégica para el posicionamiento de GYJ Representaciones en el
mercado agricola, con un enfoque -cualitativo y cuantitativo para explorar
exhaustivamente el entorno empresarial. La realizacion de entrevistas y encuestas
proporciona una vision interna invaluable de la empresa, mientras que la aplicaciéon
de métodos analiticos como el analisis-sintesis y el inductivo-deductivo permite un
analisis riguroso de los datos recopilados. Esto facilita la identificacion de patrones
y relaciones significativas para el desarrollo de estrategias efectivas respaldadas
por evidencia empirica, y una comprension profunda de las dinamicas del mercado
agricola y probabilidades de éxito en la implementacién de acciones que impulsen

el crecimiento y el posicionamiento de la empresa en este sector. Este proyecto de



investigacion ofrece un andlisis detallado que servira como referencia para las
empresas e instituciones interesadas en este ambito.

El tema de la planeacion estratégica para el posicionamiento de GYJ
Representaciones en el mercado agricola se justifica por su relevancia para varios
aspectos claves: identificacion de oportunidades, competitividad, gestion de
riesgos, alineacion de recursos, crecimiento sostenible de la empresa en un entorno
empresarial dindmico y exigente. Dada la importancia del sector agricola y sus
constantes cambios, es fundamental para GYJ Representaciones establecer una
estrategia sélida que le permita diferenciarse y destacarse en el mercado. La
implementacion de un plan estratégico enfocado en el posicionamiento le brindaré
a la empresa una vision clara de sus objetivos a largo plazo, asi como de las
acciones necesarias para alcanzarlos, lo que contribuira significativamente a su

éxito y sostenibilidad en el sector agricola.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

Este capitulo tiene como objetivo proporcionar una revision de las definiciones
relacionadas con la planificacién estratégica, con el fin de facilitar una comprension
integral centrada en la administracion estratégica y los factores clave de la

planificacion que afectan el posicionamiento en el mercado.

1.1. Planificacién estratégica

Un plan estratégico es un documento que establece los objetivos a largo plazo de
una organizacion y las estrategias que se utilizardn para alcanzarlos. Este plan
proporciona una vision clara de hacia dénde se dirige la organizacion y como planea
llegar alli, segun Apaza, et al. (2022) sostienen que “es la ruta para alcanzar la
vision de conjunto que la alta direccion tiene de los resultados esperados a largo,
mediano y corto plazo, de su personal, su organizacion y de la comunidad en que
se desarrolla” (pp.101-126). Igual, Cedefio y Gellibert (2023) aclaran que: “es una
herramienta vital para el éxito de las empresas en el mundo actual, cada vez mas
globalizado y competitivo. Esta practica que se estudia y se define por varios

autores, como Henry Fayol, Peter Drucker, Carlos Matus y Fred David, entre otros”
(p.28).

Desde este punto de vista, va mas alla de las operaciones diarias, porque aborda
la planificacion a largo a plazo y la adaptabilidad frente a un entorno empresarial en
constante cambio. La gestidn estratégica, al buscar no solo la supervivencia sino
también la excelencia y el liderazgo, se anticipa y responde proactivamente a
desafios y oportunidades, busca establecer una secuencia coherente en sus
acciones. Por otro lado, un plan se define como un conjunto de acciones
organizadas, disefiadas para alcanzar un objetivo especifico, y puede abarcar
diferentes areas de la organizacion, como marketing, recursos humanos y finanzas,

en diferentes periodos de tiempo, a corto, mediano o largo plazo.

Las diferencias, segun varios autores coinciden en que un plan es un documento

gue detalla las acciones especificas que se llevaran a cabo para alcanzar un



objetivo que se determind en un periodo de tiempo especifico. Sin embargo, la
diferencia principal radica en el alcance y la duracion del plan. Algunos autores,
como Stephen y Coulter (2019), sugieren que un plan puede ser de corto plazo
(menos de un afio), mientras que otros, como Stoner, et al. (2019), sugieren que
los planes pueden abarcar periodos mas largos y estar mas integrados en la

estrategia general de la organizacion.

Desde esa perspectiva, se infiere que mientras el plan estratégico se enfoca en
establecer objetivos a largo plazo y las estrategias para alcanzarlos, el plan puede
referirse a cualquier conjunto de acciones organizadas destinadas a lograr un
objetivo especifico, ya sea a corto, mediano o largo plazo. La distincion principal
entre ambos radica en su alcance temporal y su enfoque estratégico segun las

diversas interpretaciones de los autores.

La definicion de algunos autores ahonda en los fundamentos de la planificacion
estratégica y resalta su importancia critica en la toma de decisiones empresariales,
con una secuencia logica en el entendimiento de estos conceptos. Entonces, la
gestion estratégica actua como la brdjula que guia a las organizaciones hacia el
logro de sus metas y el establecimiento de un posicionamiento destacado en el
mercado. En este sentido, Huaman, et al. (2022) consideran que la gestion es un
proceso que implica planificar, organizar, dirigir y controlar. En el ambito
empresarial, se enfoca en el logro de objetivos, el desarrollo de estrategias y la
toma de decisiones, trazan un camino deseado mediante el analisis de aspectos

internos y externos (Vargas & Chafla, 2022).

Por otro lado, a la planificacién estratégica se le configura como un proceso que
establece la meta en alcanzar, especialmente en el ambito empresarial, y en
conjunto con el direccionamiento estratégico a largo plazo, como destacan Tixe y
Navarrete (2022), Saigua y Lara (2020), en coherencia con las situaciones
mencionadas, la administracion estratégica surge como la herramienta principal

para llevar a cabo la funcion directiva dentro del proceso administrativo.



Particularmente, Guacho y Esparza (2021) comprenden las decisiones y acciones
directivas que impactan en el rendimiento de una empresa, incluye aspectos como
el analisis del entorno, la formulacion e implementacién de estrategias, asi como la
evaluacion y el control. A través, Tixi y Merino (2022) el analisis interno de la
organizacion emerge como un pilar fundamental que facilita el desarrollo de una
gestion altamente eficiente, que se sustenta en la claridad de la mision, vision y
objetivos de la entidad. Este examen minucioso de los recursos, capacidades y
procesos internos proporciona una vision detallada que sirve como fundamento
para la toma de decisiones estratégicas, permite la alineaciébn de acciones y

recursos con la direccion estratégica delineada por la organizacion.

En el ambito de la planificacion estratégica, Gomez y Aizaga (2023) resaltan la
importancia del diagnostico interno como un factor determinante para mejorar la
eficiencia operativa y alcanzar los objetivos institucionales de manera efectiva. Del
mismo modo, segun lo planteado por Tixi y Navarrete (2022), la planificacion se
utiliza en la gestion empresarial para desarrollar estrategias en un entorno
caracterizado por la incertidumbre, donde la falta de certeza sobre los eventos
futuros es una constante. En este contexto, la incertidumbre empresarial se
convierte en un desafio que requiere minimizar pérdidas y garantizar el éxito en la

consecucion de la mision y vision de la organizacion.

De acuerdo con lo anterior cabe decir, la planificacion estratégica estudia la
organizacion desde lo interno, como recursos y capacidades, como lo externo, con
el objeto de potencializar la empresa en el mercado sin importar el tamafio, tipo de
negocio y capital monetario, para el desarrollo de la ventaja, competitiva

igualmente, la sostenibilidad empresarial.

Ademas, permite conocer los cambios que ocurren como resultado de las
decisiones adoptadas por las organizaciones. En este sentido, el estudio de los
grupos de interés, sus expectativas e intereses, es fundamental para continuar con
el disefio y la ejecucion del plan de accién. Bajo esta supervision, es crucial que el
plan sea atractivo para el cliente o consumidor final, lo que implica competir de

manera diferente, obtener una mayor utilidad y evitar desequilibrios en el mercado
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gue puedan tener impactos negativos. En consecuencia, el proceso de supervision
debe garantizar la alineacion con las demandas del mercado y las necesidades de
los clientes, asegura asi una ventaja competitiva sostenible y una posicién sélida

en el mercado.

La supervision efectiva es crucial para detectar oportunidades emergentes y
amenazas en un entorno empresarial dindmico, permite ajustes agiles y proactivos
en el plan estratégico de la organizacion. Esta capacidad de adaptacién garantiza
no solo el éxito a corto plazo, sino también un crecimiento sostenible a largo plazo,
convierte el proceso de supervision en un componente esencial de la gestién
estratégica. Por otro lado, la planificacién estratégica, un proceso sistematico que
establece objetivos a largo plazo y desarrolla estrategias para alcanzarlos, se basa
en la identificacion de la vision, mision, analisis del entorno externo e interno, y la
definicion de objetivos especificos. Este proceso guia la toma de decisiones
organizacionales en areas como la gestion financiera, el marketing, la innovacion
tecnoldgica y la gestion de recursos humanos, asegura la direccion futura de la

empresay su competitividad en el mercado.

Entre los elementos clave de la planificacion estratégica se encuentran la
formulacion de objetivos claros y alcanzables, la identificacion de estrategias para
alcanzar esos objetivos, la asignacion de responsabilidades y la definicion de
indicadores de desempefio para monitorear el progreso hacia esos objetivos. En
particular, la planificacion estratégica es un proceso fundamental para establecer la
direccion y el rumbo de una organizacién a largo plazo, y para asegurar su

adaptaciéon y competitividad en un entorno empresarial cambiante y desafiante.

El analisis ambiental en primer lugar, constituye la fase inicial, donde se lleva a cabo
un diagnéstico integral de la organizacion en aspectos como estructura, cultura y
recursos. Ademas, se examinan los contextos social e industrial, es esencial tener
en cuenta estos aspectos al evaluar la condicién de la empresa. En segundo lugar,
la fase de formulacion, que se centra en idear estrategias para lograr los objetivos
establecidos y definir los resultados esperados. La tercera etapa es la

implementacion, que comprende la eleccion y ejecucion de la estrategia mas
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apropiada. En esta etapa, se cuenta con informacion detallada sobre las

actividades, el presupuesto y los pasos a seguir.

En la cuarta fase, se lleva a cabo con la retroalimentacion, a fin, de determinar la
efectividad del proyecto en la estrategia implementada y en su capacidad se emplea
herramientas: rendimiento, seguimiento de indicadores y revisiones periédicas de
los planes estratégicos, con el propésito de efectuar las correcciones necesarias.
La clave del éxito administrativo, segun Chiavenato y Shapiro (2019) reside en el
desarrollo de estrategias efectivas y en la implementacion adecuada de las mismas.
Esta implementacion exitosa implica un compromiso significativo por parte de los
colaboradores con el plan establecido. En este contexto, la comunicacion asertiva
emerge como un elemento crucial para asegurar una gestion exitosa. Expertos
destacados en la materia, como Chavez (2019) y Castro (2019) subrayan la
importancia de utilizar enfoques de comunicacion que fomenten la comprension y

la adhesion de los colaboradores al plan estratégico.

Adicionalmente, es imperativo reconocer que la efectividad de la implementacion
de estrategias no solo depende de la formulacion de planes, sino también de la
capacidad de adaptacion a situaciones cambiantes y dinamicas del entorno
empresarial. En este sentido, la flexibilidad y la agilidad se vuelven cualidades
esenciales en el proceso de administracion exitosa. Asimismo, el liderazgo
desempeiia un papel fundamental en la ejecucidon exitosa de estrategias. Los
lideres deben inspirar y motivar a los miembros del equipo, fomentar un ambiente
gue fomente la participacion activa y el compromiso con los objetivos estratégicos.
La gestion efectiva de recursos humanos, en este contexto, implica entender las
necesidades y aspiraciones de los colaboradores para alinearlos con los objetivos

organizacionales.

Una faceta clave en la administracion efectiva es monitorear y evaluar
constantemente la implementacion de estrategias. Establecer métricas de
desempefio, analizar resultados y realizar ajustes si es necesario por ser las
practicas esenciales para garantizar la eficacia y eficiencia del plan estratégico. En

este marco, la capacitacion y desarrollo continuo de los colaboradores se perfilan
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como elementos cruciales para adaptarse a las demandas cambiantes y garantizar
gue el personal cuente con las habilidades necesarias para llevar a cabo las
estrategias de manera efectiva. La inversion en el desarrollo del talento contribuye

directamente a la construccion de una fuerza laboral competente y comprometida.

Particularmente, la planeacién exitosa no solo se radica en la formulacion de
estrategias solidas, sino también en su ejecucion efectiva. La comunicacion
asertiva, la flexibilidad, el liderazgo efectivo, el monitoreo constante y la inversién
en el desarrollo del talento son elementos cruciales que contribuyen a lograr el éxito
en la gestion empresarial. La combinacion de estos aspectos forma un enfoque
integral que impulsa la efectividad de las estrategias y la consecucién de los

objetivos organizacionales.

llustracion 1 Elementos para establecer la planeacion estratégica

1. Andlisis ambiental

Elementos para
establecer una
planeacion
estrategica

2.
Formulacion
de estrategias

3. Implementacion

de las
estrategias

Fuente: elaboracion propia

Esta perspectiva de la planeacién estratégica implica la habilidad para destacar de
manera distintiva en un mercado que experimenta cambios constantes. En este
sentido, al concebirse como la ejecuciéon y supervision de decisiones, se considera
sinbnimo de la planeacion estratégica. Este término es comunmente empleado en

el &mbito empresarial, segun indican los autores Yautibuc y Pilaguano (2021);
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Uriarte (2019), que la planificacion desempefia un papel crucial en el destino de la
organizacion, y es esencial para guiarla desde sus inicios hasta la consecucién de
su visién deseada. Su importancia radica en asegurar la competitividad y el

reconocimiento en el mercado.

En este contexto, se comparte la opinién de los autores Castro y Guevara (2019);
Preneuf (2021) quienes destacan que esta herramienta resulta fundamental para
mejorar el progreso de la organizacion y alcanzar una ventaja competitiva. Por
ende, es imperativo seguir una serie de pasos que posibiliten establecer una
direccion clara y faciliten la identificacion de la posicién actual y el destino deseado.
El liderazgo desempefia un papel crucial en este proceso, facilitar la resoluciéon de
problemas y aprovechar oportunidades para orientar de manera efectiva el rumbo
estratégico de la organizacion. Dada la importancia de la planeacion estratégica, es
imperativo contar con una gestion controlada en escenarios dinamicos cambiantes,
para lograr el éxito y perdurabilidad en el tiempo, con caracteristicas como la
evolucion y adaptacion para competir en el mercado, de esta manera, se concuerda

con los autores (Chiavenato, I; Sapiro, A, 2019).

La planeacion estratégica aplicada en todo tipo de negocio, tamafio y aspecto
economico, aunque, aparenta ser sencilla, en realidad implica analizar la
organizacion para afrontar oportunidades y desarrollar ventajas competitivas con
capacidades propias de la empresa. Para alcanzar estos objetivos, los directivos se
respaldan en la planificacion estratégica. A través de esta metodologia, tienen la
capacidad de incorporar y compartir dichos objetivos dentro de la organizacion,

establece una comunicacion efectiva con los empleados.

Esta efectiva comunicacion se facilita mediante herramientas como la transmision
progresiva de informacion. Este enfoque posibilita que la informaciéon fluya de
manera eficiente desde los directivos hasta los trabajadores de primera linea,
genera un sentido de compromiso hacia la consecucion de resultados. Ademas, la
planificacion estratégica proporciona una vision clara de la posicién deseada en un
horizonte temporal de 5 afios, alineandose con las ideas de (Robbins & Coulter,
2019).
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La planificacion estratégica constituye un pilar fundamental, aunque coexistan otras
categorias como la tactica y operativa. Es crucial discernir que la planificacion
estratégica se extiende a un horizonte temporal de 5 a 10 afios, delinea una serie
de objetivos formulados por los directivos. En contraste, la planificacion tactica se
concentra en un solo departamento y tiene una duracién de 1 a 3 afios; su ejecucién

recae en el lider de la unidad de gestion o proceso.

Por ultimo, la planificacién operativa anual, tal como sugiere su nombre, se extiende
a lo largo de un periodo de hasta un afio y se enfoca en el personal responsable de

llevar a cabo las actividades diarias.

llustracion 2 Tipos de planes

Fuente: tomado a partir de Minch (2019)

1.2. Proceso de la planificacion estratégica

Los procesos de la planificacion estratégica surgieron en el siglo XXI como
respuesta a las cambiantes dinamicas del mercado. Su propésito fundamental es
respaldar a los directivos en el logro de objetivos y metas, asi como en fomentar la
interaccion entre todos los miembros de la organizacion, tal como sostiene Picado
y Golovina (2021) que el proceso de gestion de la planificacion estratégica implica

una secuencia de pasos consecutivos que contribuyen al desarrollo organizacional,
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mejorar la competitividad en aspectos que abarcan el capital humano, tecnologico

y financiero.

La planificacion estratégica, por tanto, se erige como una herramienta fundamental
para las organizaciones, y su enfoque en la planificacién y gestion supera
limitaciones y mejora la eficiencia y eficacia de las actividades. Paralelamente, Mora
(2020) sostiene que la creciente necesidad de innovacion y adaptacién al cambio
impulsa el desarrollo de la administracién estratégica en las organizaciones, este
proceso administrativo brinda apoyo a los directivos, traduciéndose en un mejor
rendimiento, la obtencién de una ventaja competitiva, la capacidad de perdurar en
el tiempo y la adaptacion a las nuevas tendencias e ideas (Solis, 2021).

El analisis del proceso estratégico ha sido abordado por distintos autores, entre los
cuales se encuentra Chiavenato (2019) y un autor como Koontz y O’Donnell (2019)
guienes coinciden en la division del proceso en cinco fases: planeacion,
organizacion, integracion, direccién y control. En este sentido, se observa una
similitud en las etapas del proceso administrativo segun estos autores. Por

consiguiente, se procedera a examinar cada fase del proceso administrativo.

En la planeacidon se establecen objetivos alineados con la visién y mision de la
organizacion. Estos objetivos son comunicados a los colaboradores, lo que
determina la direccion a seguir en la organizacién. Ademas, segun los autores
Taylor (2019); Chiavenato y Sapiro (2019), Minch (2019); Juntunen (2019); Urbano
y Baldeos (2019); Saigua y Lara (2020); en esta etapa definen acciones para llevar
a cabo, como manejarlas, quién sera el responsable, y cobmo se proporciona una
direccion clara con el fin de asegurar la longevidad en el mercado, de cémo clarificar

el proposito y la responsabilidad, de acuerdo con los planteamientos de los autores.

En la organizacion, se establecen métodos y técnicas a utilizar para alcanzar
objetivos, por lo tanto, segun los autores Taylor (2019); Chiavenato y Sapiro (2019),
Fred (2019); Urbano y Baldeos (2019) sostienen que al disefiar una jerarquia es
tener en cuenta habilidades y capacidades de cada talento, por lo que es necesario,

coordinar o trabajar en equipo con cada departamento, solo asi, surge la
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comunicacion clara y asertiva y se crea un ambiente agradable con una cadena de
atribucion que establece areas propuestas y contribuye al logro de los objetivos

organizacionales segun los autores.

En la direccion, es la puesta en accion en el proceso de la planificacion estratégica
y es la etapa de itinerario, se lleva a cabo la implementacion de planes y estrategias.
En este contexto, los directivos asumen la responsabilidad de establecer politicas
gue fomenten la motivacion de los empleados y de adoptar la cultura
organizacional. En este proceso, el director general desempefia un papel crucial,
ejerce liderazgo y aplica estrategias que direccionen a la organizacion para
adaptarse a nuevas tendencias y fomentar su desarrollo. En otras palabras, esta
fase busca lograr un equipo de empleados motivados y comprometidos con los
objetivos, mediante una direccion efectiva, en analogia con las ideas de
(Chiavenato , I, 2019).

Durante la etapa de control, que constituye la cuarta fase del proceso de
planificacion estratégica, la alta gerencia realiza una evaluacion exhaustiva para
garantizar el cumplimiento y el avance de todas las fases previamente que se
establecen. Esta evaluacion tiene como objetivo principal identificar posibles
deficiencias y minimizar errores en la implementacion de las estrategias anteriores,
proporciona a la direccidbn una referencia clara y determina si es necesario
mantener el rumbo que se establece o si se requieren ajustes. Ademas, el analisis
en esta fase implica la comparacion entre los resultados y los objetivos
previamente, lo que permite identificar desviaciones significativas y tomar medidas
correctivas oportunas para mantener el curso hacia el logro de los objetivos

organizacionales.

Por otro lado, la etapa de control también implica la evaluacion del desempefio del
personal y la realizacion de ajustes en los procesos para mejorar la eficiencia y la
efectividad de las operaciones. Esta fase desempefia un papel crucial en garantizar
gue la organizacion se mantenga en el camino correcto hacia el cumplimiento de
sus metas y objetivos, al tiempo que promueve una retroalimentacion continua

mediante canales de comunicacion efectivos dentro de la organizacion y con las
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partes interesadas externas, lo que proporciona una valiosa perspectiva sobre el

desempefio de la empresa.

Particularmente, en el proceso de la planificacion estratégica, Minch (2019)
sostiene que en toda empresa hay que manejar la inclusion de las fases de
planeacion, organizacién, direccién y control es fundamental para estructurar y
guiar las actividades de una organizacion de manera efectiva. Por ultimo, es
importante destacar que el proceso de control no es estatico, sino dinamico y
evolutivo. La empresa debe estar preparada para adaptarse y ajustar sus
estrategias de control segun las cambiantes condiciones del mercado y las
necesidades del negocio. Esto requiere un enfoque proactivo y una mentalidad
abierta hacia la mejora continua en todos los aspectos de la gestion empresarial.
Es decir, cada fase desempefia un papel especifico, como se detalla en la

ilustracion 3:

llustraciéon 3 Proceso de la planificacion estratégica

«Establecer
metas y cursos
de accion

*Disefiar la
estructura, asignar
responsabilidades

PLANEACION | ORGANIZACION

CONTROL DIRECCION

*Monitorear,

*Influir en las

evaluary
tomar medidas personas para
correctivas lograr objetivos

Fuente: tomado a partir de Minch (2019)

Estos aspectos son destacados por los autores clasicos Wright, Kroll & Parnell
(2019) junto con las contribuciones de Thompson, et al. (2019) en términos
generales, que el control implica la evaluacion del rendimiento mediante informes y

registros, asi como la implementacion de medidas correctivas basadas en la
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informacién recopilada. Esto proporciona una perspectiva de los resultados previos

y posteriores con el fin de alcanzar los objetivos establecidos.

Este enfoque es respaldado por los planteamientos de Certo (2019); Beasley y
Frigo (2020); Lacombe y Heilborn (2020) en cuanto a la inclusién de modelos en el
proceso estratégico, estos autores ofrecen un marco conceptual y metodolégico
gue ayuda a comprender, aplicar y mejorar las diferentes fases del proceso de
planificacion estratégica. Los modelos pueden proporcionar estructuras tedricas,
herramientas analiticas y enfoques practicos que facilitan la toma de decisiones y
la gestidn efectiva. Es asi, que la relaciéon con el tema radica en que los modelos
ofrecen una guia sisteméatica y coherente para implementar las distintas fases en el
proceso de la planificacion estratégica. Al adoptar un modelo especifico, las
organizaciones pueden beneficiarse de enfoques probados y mejores practicas que
han demostrado ser efectivos en contextos similares. La utilizacion de modelos
también contribuye a la mejora continua y a la adaptabilidad de las organizaciones

en un entorno empresarial en constante cambio.

El estudio, se optimiza mediante la aplicaciéon de modelos de procesos especificos
para esta disciplina. Esto se debe a que el proceso en si es dinamico y continuo,
caracterizado por su claridad y practicidad. Ademas, cada organizacion lo emplea,
e incluso a sus visiones y misiones que aplazan. El "Modelo de William Newman",
representado en la ilustracion de la Figura 3, se utiliza para el diagnéstico de
problemas, la determinacion de soluciones opcionales, el pronostico de cada
accion, y la eleccion del camino a seguir. Este modelo se basa en principios
fundamentales de la teoria clasica administrativa, y destaca su enfoque simple y

directo.

La utilidad del modelo radica en su capacidad para abordar de manera efectiva
situaciones del mundo real. Se distingue por ofrecer una perspectiva Unica sobre el
papel del administrador, comenzar con un analisis exhaustivo del problema.
Posteriormente, sigue un proceso meticuloso que incluye la formulaciéon de
soluciones y una evaluacion minuciosa de posibles resultados. Finalmente, culmina

con la toma de decisiones.
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Este enfoque se alinea con la teoria clasica planificacion estratégica y destaca por
su estructura y proceso ordenado. La informacion detalla la evaluacion cuidadosa
de cada etapa del modelo permiten una toma de decisiones informada y
estratégica. La singularidad y efectividad del modelo se destaca por el autor Alvarez
(2019) como se detalla en la llustracion 4.

llustracion 4 Modelo de planificacion estratégica de William Newman

Determinacion de soluciones optativas

V

Pronéstico de resultados de cada accion

Eleccion del camino a seguir

Fuente: tomado a partir de Alvarez (2019)

La propuesta de Frank Banghart presenta notables variaciones al modelo de
Newman, entre las cuales destaca la integracion de la fase uno que es la
conceptualizacion del problema con el disefio de planes o alternativas. Esto implica
la formulacion en la fase dos la evaluacion de los planes o alternativas propuestas

como un paso inicial antes de la actividad final de planificacion (Alvarez, 2019).

En la tercera fase, se aborda la seleccidon de planes o alternativas como una accion
consecuente a la evaluacion, permite identificar la opcibn mas viable entre varias
posibilidades. Asimismo, en la cuarta fase, referente a la implementacién el plan o
alternativa, se centra en la puesta en practica de la opcién que se selecciona, y
marca el inicio de la fase final del proceso. Finalmente, en la quinta fase, se propone
el proceso de retroalimentacion como una actividad de analisis para depurar o

corregir las deficiencias observadas durante la ejecucion del plan.

En la cuarta etapa, relacionada con la implementacion del plan o alternativa, se
enfoca en llevar a cabo la opcion seleccionada, marcar el comienzo de la fase final

del proceso.
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A pesar de su simplicidad, el modelo de Banghart proporciona una comprension
clara de las implicaciones del proceso de planificacion estratégica, ofrece una
aproximacion precisa al trabajo involucrado en la elaboracion de planes
estratégicos al contrastarlo con modelos anteriores y subsecuentes. Ver llustracién
5.

llustracion 5 Modelo de planificacion estratégica de Frank Banghart
[__conceptuatacion el problemay iseio de planes o alenativas | +——

Seleccion de planes o alternativas

Instrumentacion del plan o alternativa

N

Retroalimentacioén

Fuente: tomado a partir de Alvarez (2019)

Finalmente, en la quinta etapa, se propone el proceso de retroalimentacion como
una actividad de analisis destinada a depurar o corregir las deficiencias observadas
durante la ejecucion del plan. A pesar de su simplicidad, el modelo de Banghart
ofrece una comprension clara de las implicaciones del proceso de planificacion
estratégica, brindando una aproximacion precisa al trabajo involucrado en la
elaboracién de planes estratégicos al contrastarlo con modelos anteriores y
subsecuentes. Ademas, destaca la importancia de la alineacion estratégica en
todas las areas de la organizacién, desde la alta direccion hasta el nivel operativo,
lo que significa que todos los departamentos y empleados deben comprender y
estar comprometidos con la vision, mision y objetivos estratégicos de la empresa,
contribuyendo asi a una implementacion mas efectiva de la estrategia en todos los
niveles. Adicionalmente, el modelo resalta la necesidad de una comunicacion clara
y constante dentro de la organizacion para garantizar que todos estén alineados
con los objetivos estratégicos y comprendan su papel en la consecuciéon de los

mismos. La flexibilidad del modelo permite adaptarse a los cambios en el entorno
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empresarial y ajustar la estrategia segun sea necesario, lo que lo hace relevante y

aplicable en un contexto empresarial dinamico y en constante evolucion.

La conceptualizacién del proceso de planeacidén estratégica, Bateman y Snell
abordan, tanto como su implementacién practica en diversas organizaciones,
adoptar un enfoque dual, sus modelos de planificacion estratégica muestran
similitudes generales, segun lo indicado por los propios autores.

Al analizar este modelo, es crucial mantener una perspectiva abierta, lo cual es
fundamental al evaluar cualquier marco conceptual. La capacidad de mantener una
mente abierta permite una exploracion exhaustiva de las fortalezas y limitaciones
del enfoque propuesto, lo que a su vez facilita una comprension mas completa de
su aplicabilidad en diferentes contextos organizativos. Ademas, resulta esencial
considerar como la flexibilidad y aplicabilidad del enfoque dual de Bateman y Snell
pueden contribuir a una gestion efectiva en diversos entornos empresariales. La
adaptabilidad de este modelo ofrece la posibilidad de ajustarse a las necesidades
y caracteristicas especificas de cada organizacion, permita asi, su implementacion

exitosa y la consecucion de resultados optimos.

La comprension integral de este modelo proporciona ideas valiosas para abordar
desafios actuales y mejorar la eficacia de los procesos administrativos en distintos
entornos empresariales. Al mantener una mente abierta, no solo se facilita la
comprension y adaptacion del modelo a circunstancias particulares, sino que
también se enriquece su aplicacion practica en la planificacion estratégica dentro
de cualquier entorno organizativo. Esta apertura hacia la flexibilidad y la adaptacion
es fundamental para garantizar que el modelo pueda ser implementado de manera
efectiva y produzca resultados positivos en el logro de los objetivos estratégicos de

la organizacion.

La propuesta de Bateman y Snell ofrece una perspectiva intrigante que se adapta
eficazmente a diferentes tipos de organizaciones dispuestas a implementar
procesos de planificacion estratégica, como se detalla en la ilustraciéon de la

[lustracioén 6.



22

llustracion 6 Modelo de planificacion estratégica de Bateman y Snell

Etapas generales en la toma de Etapas especificas en la planeacion
decisiones formal

Identificacion y diagnostico del Andlisis situacional
problema

1 l

Generacion de soluciones

A
\ 4

Metas y planes alternativos

alternativas N s
1 \ 4
Evaluacion de alternativas L > Evaluacion de metas y planes
2 v

Hacer la seleccion

A
v

Seleccién de metas y planes

| |

Implementacion ) Implementacion

!

Monitoreo y control

El modelo de planificacion estratégica de Kaufman Gonzalez se destaca por su

Fuente: tomado a partir de Bateman y Snell (2019)

enfoque integral que abarca desde la identificacion de la vision y la mision de la
organizacion hasta la implementacion y evaluacion de las estrategias propuestas.
A través de su metodologia que se estructura, este modelo guia a las
organizaciones en el proceso de andlisis del entorno interno y externo, la
identificacion de objetivos claros y que se alcanza, con la seleccion de estrategias
correctas para lograr esos objetivos. Ademas, enfatiza la importancia de la
participacion de todos los niveles de la organizacion en el proceso de planificacion
estratégica, lo que fomenta el compromiso y la alineacién con los objetivos

organizacionales.

El enfoque de Kaufman Gonzalez destaca por su énfasis en la adaptabilidad y la

flexibilidad, subraya la necesidad de ajustar las estrategias ante cambios en el
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entorno empresarial, permite a las organizaciones que se mantengan agiles y
respondan eficazmente a nuevas oportunidades y desafios. Este modelo de
planificacion estratégica representa una herramienta integral y adaptable que
capacita para enfrentar los desafios de un entorno empresarial en constante cambio
y altamente competitivo, facilita tanto la planificacion estratégica como la ejecucion

exitosa de las estrategias definidas.
En la vertiente derecha se engloban los principios fundamentales de la
planificacion, mientras que en la izquierda se sitdan las acciones o decisiones

estratégicas priorizadas, como se halla en la ilustracion de la llustracion 7.

llustracion 7 Modelo de planificacion estratégica de Kaufman Gonzalez

Diaandstico N ) | Los fundamentos estratégicos:
g »| Interno-Externo »| Mision; Vision; Valores y Filosofia;
Cultura de Trabajo.
Fines de la institucion
Formulacion de la estrategia
Acciones estratégicas Determinacion de las lineas
estratégicas
Identificacion de planes y Objetivos estratégicos
programas
Jerarquizacion y distribucion Metas
temporal de planes y programas
A 4 T
Administracién y control estratégicos, ejecucion, seguimiento y evaluacion de planes y programas

Fuente: tomado a partir de Kaufman Gonzalez (2019)

Otra ventaja importante del modelo Kaufman Gonzéalez (2019) es su enfoque en la
ejecucion de las estrategias. No se limita solo a la planificacion, sino que también
proporciona herramientas y procesos para llevar a cabo las estrategias de manera
efectiva. Esto incluye la asignacion de recursos correctos, el establecimiento de

métricas de desempefio claras y el seguimiento constante del progreso, lo que



24

ayuda a garantizar una implementacion exitosa y una adaptacion continua a medida

que se avanza.

Es asi, que el modelo de planificacion estratégica de Kaufman Gonzéalez ofrece una
valiosa contribucion al campo de la gestion estratégica al proporcionar un marco
completo, adaptable y centrado en la ejecucion. Al aprovechar este enfoque, las
organizaciones pueden enfrentar los desafios del entorno empresarial actual con

confianza y lograr resultados solidos y sostenibles.

El modelo propuesto por Fred R. David para el proceso de planificacion estratégica
es una herramienta valiosa que se enfoca en tres etapas clave para garantizar el
exito en la formulacién y ejecucion de estrategias. Este modelo comienza con un
analisis exhaustivo tanto interno como externo, lo que proporciona una base solida

para el desarrollo de estrategias efectivas.

En la primera etapa, que se centra en la formulacion de estrategias, se realiza un
diagnostico integral de la situacién organizacional. Esto implica analizar tanto los
factores internos como los externos que afectan a la organizacion, utiliza diversas
matrices estratégicas para evaluar su posicion competitiva e identificar areas de
oportunidad y riesgo. Este analisis exhaustivo sienta las bases para la identificacion
de objetivos estratégicos generales, asi como para el desarrollo de estrategias y

planes de accion especificos.

La segunda etapa se enfoca en la ejecucion de la estrategia. Aqui, se traducen los
objetivos estratégicos en acciones concretas y se ponen en marcha los planes y
programas que se identifica en la etapa de formulacién de estrategias. Es crucial
gue estas acciones estén en analogia con los objetivos estratégicos y que se
implementen de manera efectiva para lograr los resultados que se desea. Ademas,
se jerarquizan y distribuyen en corto, mediano y largo plazo segin su importancia

y su contribucion al logro de los objetivos organizacionales.

Finalmente, la tercera etapa se centra en el control y la evaluacion de la estrategia.
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Durante esta fase, se monitorean continuamente los avances y se realizan ajustes
segun sea necesario para garantizar que la estrategia siga relevante y efectiva en
un entorno empresarial en constante cambio. Se utilizan indicadores clave de
rendimiento (KPIs) para medir el progreso y se realizan revisiones periodicas para

evaluar el impacto de las acciones tomadas.

Es asi, que el modelo de Fred David para el proceso gerencial articula un enfoque
integral que abarca desde la formulacion hasta la ejecucion y el control de
estrategias. Al seguir este modelo y mantener un enfoque disciplinado y enfocado
en el logro de objetivos, las organizaciones pueden maximizar sus posibilidades de

éxito en un entorno empresarial cada vez mas competitivo.

llustracion 8 Modelo de planificacion estratégica de Fred David

Realizacion
de una
auditoria | L
externa Implantacion
de estrategias
asuntos
relacionados
L con la
Desarrollo Implantacion .
id mercadotecnia,
de las Establecer Creacion de : Medicién y
declaracio » objetivos evaluacion estrategias las finanzas, la luacio
" = | seleccion ] =» contabilidad, la =g €valuacion
nes de la alargo y asuntos : S del
i iz de P investigacion y gl
mision y plazo relacionados renlifiEnie
P trategias | el desarrollo,
vision es g con la .
gerencia ademas de los
sistemas de
T informaciéon de
Realizacién la gerencia
de una
auditoria
interna

Fuente: tomado a partir de Fred David (2019)

Durante el andlisis y la seleccion de estrategias, se busca generar y evaluar
diversas alternativas estratégicas, con el objetivo de seleccionar las estrategias a
seqguir. Este proceso tiene como propdésito identificar acciones alternativas que
guien a la empresa hacia el logro de su mision y objetivos. Las estrategias
existentes, respaldadas por la informacion obtenida de las auditorias internas y
externas, sirven como base para la creacion y evaluacion de posibles alternativas

estratégicas.
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Después de analizar la investigacion, la estructura se basa en la revision de cuatro
modelos: William Newman, Frank Banghart, Bateman y Snell, y Fred David. Estos
modelos conceptualizan la planificacién estratégica como esencial para la gestion,
implicar el estudio, definicion y ejecucion de la ruta para alcanzar metas
estratégicas mediante la evaluacion de operaciones, consideracion de recursos y

respuesta a desafios externos.

Cuadro 1 Caracterizacion y semejanzas de los modelos de planificacion

Modelos Caracteristicas Semejanzas
William El métpdo esta er_1, la continua_busqueda de Lps dos .modelos inician
Newman alt_err_latlvas de solucién que le permita alcanzar los diagnostica de manera

objetivos. concreta el problema,
Frank EI mét'o,do permite al . investigador bl.Js.car para .Iuego elabo.rfs\r
Banghart mformaqon 'y analizar los mismos para operativizar alternatlyas de solguon
la organizacion. desde diferentes aristas.
El método identifica y diagndstica el problema para Son parecidos en su
Batermany luego generar alternativas de solucion a ser parte inicial, y los dos
Snell (2019) implementadas que permitan alcanzar las metas platean dar inicio a la
establecidas. investigacibn a travées
El método representa un enfoque sistematico y del target. Por lo tanto,
objetivo para la toma de decisiones en una los modelos de
organizacion, utiliza informacién tanto cualitativa y planificacion estratégica
Fred David cuantitativa para lograr decisiones efectivas en de una u otra manera
(2019) situaciones de incertidumbre. Este proceso se divide tienen caracteristicas

en tres etapas fundamentales: formulacién de

comunes y semejanzas

estrategia, implementacibn de estrategias vy
evaluacion de estrategias.
Fuente: investigacion propia

1.3. Posicionamiento de la empresa

El concepto de posicionamiento en el mercado se refiere a la habilidad de una
empresa que emplea para destacarse en la percepcién de sus consumidores
objetivo, ya sea a través de marcas, empresas, productos o incluso la posicion de
una persona. En la actualidad, los mercados se encuentran saturados con una
multitud de opciones y marcas, bombardear constantemente a los consumidores
con informacion. Esta saturacion genera indecision en los consumidores al
momento de tomar decisiones. Por lo tanto, el establecimiento de una posicién
distintiva se vuelve esencial para la durabilidad y el logro de beneficios significativos

por parte de las organizaciones.
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El posicionamiento implica ajustes en la presentacion, nombre y precio, con el
objetivo de resultar mas atractivo para la mente del consumidor, segin Camargo,
et al. (2024), que las herramientas de la planificacion estratégica juegan un papel
fundamental en el diagndstico y tienen un impacto directo en el posicionamiento en
el mercado. Entre las herramientas clave de la planificacién estratégica que
desempefian un papel crucial en el diagnéstico y afectan directamente al
posicionamiento, se encuentra la Matriz FODA para la aplicaciéon de estrategias en
cualquier empresa. Esta herramienta analiza el entorno de una organizacion, y

abarca tanto sus aspectos internos como externos.

En la matriz FODA, se consideran diversas variables, tales como fortalezas
(elementos internos que destacan positivamente), debilidades (factores que
colocan a la organizacion en una posicion desventajosa), oportunidades (eventos
favorables en el entorno beneficiosos para la organizacion) y amenazas (problemas
gue surgen y pueden afectar). Esta herramienta proporciona una vision integral que
orienta la toma de decisiones estratégicas para mejorar el posicionamiento de la

organizacion en el mercado.

La matriz FODA adquiere una importancia significativa, para el posicionamiento del
mercado de diversa empresa a partir de sus derivaciones se emprenden acciones
para aprovechar las oportunidades y minimizar los factores que impactan a la
organizacion, contribuye a la reduccion del riesgo, como sefalan Carhuas, et al.
(2024), Yanez y Veintimilla (2024), y Serrano, et al. (2023), en el Cuadro 2 se detalla

la estructura.

Cuadro 2 Estructura de la matriz FODA.

Positivos Negativos
Internos Fortalezas Debilidades
Externos Oportunidades Amenazas

Fuente: investigacion propia

En el cuadro 3. Matriz EFE, cada factor interno y externo se pondera con un peso

gue varia de 0,0 (no significativo) a 1,0 (altamente significativo), es asi, que la suma
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total igual a 1. Ademas, se evalla la eficacia con la que la organizaciéon aborda
cada factor, utiliza una escala donde 1 indica un desempefio deficiente y 4 refleja
un desempenfio excelente, con un promedio objetivo de 2.5, segun lo propuesto por
Basantes y Vargas (2024) en cuanto a la matriz EFE y EFI.

Cuadro 3 Matriz EFE

Factores externos clave Peso Calificacion Valor
Oportunidades

ISR

Amenazas

g wnN R

Total 1% - b2
Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024)

Particularmente, dentro del Cuadro 4. Matriz EFI, cada factor recibe un peso que
oscila desde 0,0 (poco relevante) hasta 1,0 (altamente relevante), asegurandose
de que la suma total sea 1. Ademas, se efectia una evaluacion de la eficacia con
la que la organizacién aborda cada factor, 1 indica un desempefio insatisfactorio y
4 denota un desempefio sobresaliente, con una media objetivo de 2.5, de acuerdo

con las pautas establecidas por Basantes y Vargas (2024)

Estos enfoques priorizan factores clave, mediante un valor ponderado mas alto,
esencial en la ejecucion de la estrategia. Utiliza una tabla que organiza las variables
en fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Destaca la importancia de
identificar y priorizar factores clave, enfatiza la ejecucion estratégica hacia los
elementos mas relevantes, y proporciona una base sélida para la toma de
decisiones estratégicas, al permitir una evaluacion detallada de los distintos

aspectos que influyen en el éxito o fracaso de una estrategia.
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Al priorizar los factores més relevantes y dirigir los recursos hacia &reas criticas, se
incrementa significativamente la probabilidad de lograr los objetivos estratégicos de
forma efectiva. Esta estrategia permite optimizar el uso de los recursos disponibles
y enfocarlos en aquellas areas que tienen el mayor impacto en el éxito general de
la organizacion.

Ademas, al organizar la informacion de manera estructurada en una tabla, se facilita
la comunicacion y el entendimiento entre los miembros del equipo, o que contribuye
a una implementacion mas coherente y coordinada de la estrategia en toda la

organizacion.

Cuadro 4 Matriz EFI

Factores internos clave Peso Calificacién Valor

Fortalezas

1

2

3.

4

5

Debilidades

1

2

3.

4

5
Total 1% - z

Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024)

Cuadro 5 Valores de priorizacion

Nivel de impacto Valor
Ningun impacto 0
Bajo impacto 1
Regular impacto 2
Mediano impacto 3
Alto impacto 4

Fuente: tomado a partir de Basantes y Vargas (2024)
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Por otro lado, la matriz de generacion de estrategias se configura como la
integracion de los cuatro elementos del andlisis FODA, a saber: fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas. Su objetivo principal es derivar tacticas y
acciones de factores tanto internos como externos, generar asi conjuntos de cuatro

alternativas estratégicas, a saber:

1. Estrategias agresivas (FO): estas estrategias se centran en aprovechar las
fortalezas de la empresa para aprovechar las oportunidades del mercado. Segun
la teoria de la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades,
Amenazas), se basan en la combinacion de fortalezas internas con
oportunidades externas. Autores como Michael Porter, en su enfoque de
estrategia competitiva, abogan por el uso de estas estrategias para obtener una
ventaja competitiva sostenible (Apaza & Apaza, 2022).

2. Estrategias competitivas (FA): estas estrategias estan disefiadas para enfrentar
posibles impactos negativos mediante el aprovechamiento de las fortalezas de
la empresa. Se basan en la idea de que las fortalezas internas pueden ayudar a
contrarrestar las amenazas externas. Autores como Peter Drucker, en su obra
"La practica de la gerencia”, destacan la importancia de utilizar las fortalezas

internas para enfrentar los desafios del entorno competitivo.

3. Estrategias conservadoras (DO): estas estrategias se enfocan en reducir las
debilidades internas y aprovechar las oportunidades externas. Sugieren que es
necesario superar las limitaciones internas para capitalizar las oportunidades
externas. Autores como lgor Ansoff, en su obra "Estrategia empresarial”, resaltan
la importancia de identificar y corregir las debilidades internas para aprovechar

las oportunidades del mercado.

4. Estrategias defensivas (DA): estas estrategias buscan mitigar las debilidades
internas y contrarrestar el impacto de las amenazas externas. Se basan en la
idea de que es necesario proteger la empresa de los riesgos externos mientras
se abordan las debilidades internas. Autores como Philip Kotler, en su libro

"Direccién de marketing", destacan la necesidad de implementar estrategias
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defensivas para proteger el negocio de los factores externos que pueden afectar

su desempefio.

En este contexto, prevalece la relevancia de esta matriz en la formulacion de
estrategias para planificar el logro de los objetivos organizacionales. Ademas, otra
herramienta influyente para posicionar la organizacion en el mercado es la Matriz
de Perfil Competitivo (MPC), que facilita la identificacion de los principales
competidores y los factores clave internos y externos, a la vez, es un instrumento

valioso que complementa la perspectiva estratégica.

Esta herramienta contribuye significativamente al proceso de posicionamiento en el
mercado al ayudar a identificar de manera sistematica a los competidores clave y
evaluar los factores internos y externos que influyen en la competitividad de la
organizacion. Ademas, la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) no solo ayuda a
priorizar los factores clave, mas bien, proporciona una comprension mas profunda
de la posicion relativa de la empresa en comparacion con sus competidores. Este
analisis comparativo facilita la toma de decisiones estratégicas informadas y la

adaptacién continua a un entorno empresarial en constante cambio.

La combinacion de la matriz de generacion de estrategias y la MPC proporciona a
la organizacion un enfoque integral para el desarrollo y la implementacion efectiva
de estrategias que impulsen su éxito en el mercado, como se detalla en el Cuadro
6.
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Cuadro 6 Matriz de estrategias

Fortalezas Fo - estrategia agresiva Fa - estrategia competitivas
F1 usa las fortalezas internas para usar las fortalezas de la empresa para
aprovechar las oportunidades. evitar
F2 (maxi-maxi) o reducir el impacto de las amenazas.
F3 (maxi-mini)
F4
F5
Debilidades Do - estrategia conservadora Da - estrategia defensivas
D1 superar las debilidades toma reducir las debilidades de la empresa
ventaja y evitar las amenazas.
D2 . S
de las oportunidades. (mini-mini)
D3 (mini-maxi)
D4
D5

Fuente: elaborado por Toro, D.,2023

La ponderaciéon asignada a cada elemento de la matriz de estrategias, segun se
detalla en el Cuadro 7, varia de 0,0 (indicar la poca importancia) a 1,0 (indicar la
alta importancia), con una suma total siempre equivalente a 1. Este sistema de
ponderacion refleja la relevancia relativa de cada factor en la industria. La
calificacion que se otorga a cada factor indica si la empresa posee una fortaleza o
debilidad, con un rango que oscila entre 1 (revela una gran debilidad) y 4 (indica

una gran fortaleza).

Cuadro 7 Matriz de perfil competitivo

Comparnia Muestra Competidor 1 Competidor 2
Factores Pes Calificaci Peso Calificaci Peso Calificaci Peso
Clave o 6n ponderado 6n Ponderado 6n Ponderado
TOTAL 1 > > >

Fuente: elaboracion propia
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La Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accién (PEYEA) posibilita la
identificacion de estrategias a seguir, es preciso tomar en cuenta las dimensiones
internas (fuerza financiera FF y ventaja competitiva VC) y las dimensiones externas
(estabilidad del ambiente y fuerza de la industria Fl). Se asigna un valor numérico
de 1 (indica la peor situacion) a 6 (indica la mejor situacion) en FF y FI, mientras

que se asigna -1 (indica la mejor situacion) en Vc y EA (Olivos, 2021).

Particularmente, de acuerdo con la investigacién de Garcia, et al. (2019), la Matriz
de Posicion Estratégica y Evaluacion de Accién (PEYEA) se posiciona como una
herramienta analitica fundamental en el marco de la planificacion estratégica. Su
funcion radica en evaluar y seleccionar estrategias alternativas basandose en dos
factores esenciales: la atractividad del mercado (posicion competitiva) y la
capacidad interna de la organizacion para aprovechar oportunidades o mitigar
amenazas. Este enfoque permite una toma de decisiones mas informada y alineada
con la realidad del entorno competitivo, y asegura una planificacion estratégica

efectiva.

llustracién 9 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accidon

Fuerza

financiera
Conservadora Agresiva
Ventaja . FUGFZ:&I
competitiva industrial
Defensiva Competitiva
Estabilidad
ambiental

Fuente: elaboracion propia

La matriz PEYEA generalmente se organiza en cuatro cuadrantes, cada uno
representa una combinacién entre la posicion competitiva e interna de la empresa.

Estos cuadrantes suelen etiquetarse como sigue:
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1. Crecimiento y Desarrollo (Maxi-Mini): estrategias que aprovechan la posicion
de un mercado atractivo.

2. Sostenibilidad y Mantenimiento (Maxi-Maxi): estrategias que buscan mantener
y fortalecer la posicion actual en el mercado.

3. Reorientacién y Transformacion (Mini-Maxi): estrategias que buscan mejorar la
posicion interna de la organizacion para enfrentar mejor las condiciones del
mercado.

4. Retiro o Reduccion (Mini-Mini): estrategias que sugieren retirarse de ciertos

mercados o reducir la participacion en ellos debido a una posicion débil.

Por otro lado, la evaluacién de la posicion interna se lleva a cabo mediante factores
internos, como la capacidad financiera, recursos humanos y tecnolégicos, entre
otros. En ultima instancia, la Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Accion
(PEYEA) proporciona a las organizaciones una vision clara de su posicion actual y
potencial en el mercado, facilita asi la toma de decisiones estratégicas para el

futuro.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

2.1. Enfoque, disefio y alcance de la investigacion

El marco metodologico tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo, surge al
identificar la carencia de una planificacién en la organizacion como el problema
central. La metodologia a utilizar es mixta, y posibilita obtener resultados
verificables mediante la investigacion dirigida al personal interno. La combinacion
de ambos enfoques permite describir y comprender las causas del problema, asi
como proponer estrategias para mejorarlo, a través de entrevistas y encuestas a
los miembros de GYJ Representaciones.

La investigacion cualitativa, facilita la recopilacion de datos a través de técnicas y
herramientas especificas que orientan la direccion e interpretacion del estudio. La
naturaleza cualitativa se reconoce por su flexibilidad y apertura a ajustes durante el
proceso, emplear diversas metodologias para la recoleccion de informacion, de los
analisis literarios una de las técnicas mas prevalentes en el contexto empresarial.
(Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, P, 2019). Este enfoque permite una
comprension profunda y contextualizada de los fenbmenos estudiados, lo que

resulta crucial para abordar aspectos subjetivos y complejos en la investigacion.

Por otro lado, la investigacion cuantitativa fundamenta en datos cuantificables y
analisis estadisticos que posibilitan la medicion, cuantificacion. Asimismo, permite
identificar patrones de comportamiento y poner a prueba teorias. Este enfoque es
instrumental para la investigacion cientifica, todo ello respaldado por datos
numeéricos medibles y verificables, guiandose por pasos secuenciales para

demostrar la utilidad y justificacion de la viabilidad con lo planteado.

En el contexto de este enfoque mixto, se procedera a evaluar la posicién actual de
la empresa GYJ Representaciones mediante matrices de diagndstico descriptivas,
facilita una descripcién detallada de la empresa y proporciona comprension sobre
el propésito de disefiar una planificacion estratégica. Ademas, contribuye a

identificar el problema de investigacion y proponer soluciones, asi como a describir
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los resultados obtenidos. Se ha considerado valioso recoger las opiniones de

personas vinculadas a la organizacion, como los colaboradores y el gerente.

En este marco, se busca identificar actitudes y pensamientos que resulten utiles
durante la recopilacion de informacion sin perturbar el entorno, en concordancia
con las ideas de Hernandez, et al. (2019), y Palacio y Bonilla (2020). Segun lo
expresado por Palacio y Bonilla (2020), adicionalmente, el investigador no induce
situaciones, sino que las observa e interpreta para llegar a conclusiones, dado que

estas ya existen previamente.

Por eso, Palacio y Bonilla (2020) el disefio de la investigacién es de estudio
transversal, analiza y evalGa datos provenientes de una muestra recopilada a lo
largo de un periodo de tiempo especifico. Por lo tanto, se trata de una investigacion
observacional que se lleva a cabo en una Unica ocasion. Dada su ejecucion
relativamente rapida, resulta idéneo para realizar analisis descriptivos. En este
sentido, el disefio se clasifica como no experimental y transaccional. Este enfoque
facilita la identificacion agil, ademas de permitir el andlisis de la relacion entre

variables de planificacidon estratégica y posicionamiento.

Para el alcance de la investigacion, se emplea el método deductivo-analitico para
respaldar la identificacion de las dificultades de la empresa al disefiar la planeacion
estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones en el
mercado agricola, obteniendo asi resultados validos y aceptados. En este contexto,
el método deductivo se caracteriza por su enfoque de lo general a lo particular y
por probar la idea a defender, lo cual coincide con las teorias de autores clasicos
como Ander (2019), Hyde (2019), Newman (2019) y Chavez (2019), en este método

se maneja el razonamiento (uso de la légica).

Exclusivamente, se centra en el analisis de datos especificos, se examina cada
paso y se busca patrones para el disefio de la planificacion estratégica, de esta
manera, se exponen las dificultades que enfrenta la organizacion en el

posicionamiento de la empresa GYJ representaciones en el mercado agricola.
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La informacién que se recopila para el desarrollo del marco teérico es de naturaleza
secundaria, a partir de tesis, libros y articulos cientificos que abordan los temas de
planificacion estratégica y posicionamiento. En el contexto de esta investigacion, se
analiza de manera mas efectiva el problema de estudio. La entrevista se lleva a
cabo con el objetivo de recopilar informacion especifica sobre la empresa GYJ
Representaciones, busca obtener una visibn mas precisa. Existe colaboracién por
parte del gerente y se le entrevista, de esta informacion se obtiene respuestas que

sirve en el desarrollo del proyecto.

Por otro lado, el propésito fundamental de este proceso es recopilar datos que
proporcionen perspectivas tanto de los colaboradores como del gerente, contribuye
asi al desarrollo de la propuesta. La encuesta, estructurada con una escala de
Likert, funciona como una herramienta de diagnostico al abordar diversos
elementos especificos planteados a los encuestados (Hernandez, R., Fernandez,
C., & Baptista, P, 2019).

El cuestionario se erige como el principal instrumento de investigacion, y se logra
informacion tanto de las encuestas como de la entrevista realizada a la poblacion
objetivo, compuesta por ocho individuos, incluye personal administrativo, técnicos
y el gerente. No se lleva a cabo un proceso de muestreo, dado que el tamafio de la
poblacién es estadisticamente manejable. Desde esta perspectiva, el estudio se
enfoca en personas, objetos, eventos o0 transacciones, alineado con la vision
(Beasley & Frigo, 2020).

En consecuencia, este estudio abarca a la totalidad de la poblacién conformada por
los colaboradores de la empresa G&J Representaciones, cada uno con sus
caracteristicas propias. El objetivo final es obtener conclusiones que impulsen una

interaccion mas efectiva entre todos los elementos que componen la organizacion.
2.2. Caracterizacion de la empresa GYJ Representaciones
Con respecto a la empresa GYJ Representaciones inicié sus operaciones en junio

de 2014, con el RUC 0401063185001 y fue clasificada como persona natural

obligada a llevar contabilidad. Su fundador y actual gerente es el Ingeniero Guido
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Gavilanes. En sus inicios, la empresa se centré en brindar asesoria técnica en
cultivos y visitar distribuidores en toda la sierra. Esto se baso en la experiencia del
fundador como representante técnico y comercial en trabajos previos, acumula 20

afios de experiencia en empresas locales, nacionales y transnacionales.

En este contexto, se encuentra la empresa "GYJ Representaciones”, especializada
en la comercializacion de productos (Ver cuadro 11), y dispone de dos almacenes
situados en el Cantén Quero. Dada la naturaleza agricola del pais, la demanda de
fertilizantes en la empresa es variada y significativa. Sin embargo, a pesar de este
entorno propicio, la planificacion estratégica en la empresa se lleva a cabo de
manera empirica y no con direccionamiento estratégico, carecen de un

posicionamiento como parte integral de su estrategia de gestion.

GYJ Representaciones surgidé con la intencion de emprender y generar
oportunidades laborales para Ingenieros Agronomos, quienes, debido a su edad,
enfrentaban mayores desafios para encontrar empleo. El gerente, con una filosofia
Unica en el mercado agricola, reconoce el potencial inherente a la experiencia
acumulada por su personal a lo largo de los afios. A pesar de la edad, se valora lo
positivo de cada colaborador, brinda oportunidades laborales y enriquece la calidad

de las asesorias técnicas.

Por otro lado, la empresa enfrenta desafios en cuanto a su imagen comercial en el
mercado, y es poco conocida porque no transmite la confianza necesaria al publico
en general. Como resultado de estas deficiencias, la empresa GYJ
Representaciones no ha logrado el crecimiento deseado, lo cual se refleja en una
disminucién anual de las ventas del 5%, evidencia la falta de una planificacién a

largo plazo. Existe incluso el riesgo de perder la orientacion y a los clientes clave.

En el marco de esta investigacion, el problema cientifico que se plantea es el
siguiente: ¢ Qué factores inciden en el posicionamiento de GYJ Representaciones?
Una vez planteada y analizada esta pregunta, se procedio a la determinacion de
las actividades clave para la empresa GYJ Representaciones, las cuales incluyen:

la venta al por mayor de semillas, materias primas agropecuarias como fertilizantes,
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y la comercializacion de bombas de fumigar y tijeras de podar, GYJ
Representaciones también podria ofrecer una gama de servicios complementarios
para los agricultores y ganaderos, como asesoramiento técnico en el uso de
productos, programas de capacitacion sobre buenas practicas agricolas, servicios
de mantenimiento y reparacion de equipos agricolas, y la distribucion de productos
fitosanitarios y veterinarios. Ver llustracion 11.

El logo representativo de la empresa es:

llustracién 10 Logotipo de GYJ Representaciones

%

GYJ

Contigo en el Agro

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones., 2014.

La empresa GYJ Representaciones, esta ubicada en la ciudad de Quero, con
direccion Eloy Alfaro y Eugenio Espejo. Su estructura organizativa consta de 7
colaboradores capacitados, cuya funcion principal es dar el mejor servicio y
confiabilidad al productor y distribuidor, y se detalla a los colaboradores del area de
gestion el gerente Ing. Guido Gavilanes; operativa los vendedores Ing. Robinson
Reinoso, Ing. Chamorro, F; y Técnicos el Ing. Luis Jerez, Tec. Ernesto Benavides,
Ing. Josseline Norofia; administrativa en Contabilidad Dra. Paulina Freire,

secretaria la Abg. Karla Gavilanes.

En lo que respecta al personal encargado, resulta crucial destacar las funciones
desempefiadas por los representantes técnicos comerciales, entre los cuales se
incluyen profesionales con la especialidad en agricultura los Ingenieros Robinson
Reinoso, Chamorro, F; asi como el Ingeniero Luis Jerez, quien ejerce el rol de
representante técnico e investigador. Por otro lado, se suma a este equipo el

tecnologo Ernesto Benavides y la Ingeniera Josseline Norofia, quienes asumen la
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responsabilidad de promover los productos directamente desde el mostrador de los

distribuidores.

En el ambito empresarial, la vision y mision adquieren una importancia significativa
al servir de guia para que GYJ Representaciones alcance sus objetivos y
establezca una direcciébn que involucre a todos sus miembros. La misién, que
responde a preguntas fundamentales como ¢ Quiénes somos?, ¢ Qué buscamos?,
¢ Por qué lo hacemos? y ¢ Para quienes trabajamos?, constituye la razon de ser de
la empresa en el mundo. La formulacion precisa de la mision se considera un
aspecto crucial, en consonancia con las ideas de expertos como Hernandez (2019)
y Minch (2019). Por ende, la mision explica el presente de la empresa, su ambito
de actuacion, asi como motiva a los colaboradores, involucra tanto a los clientes

como parte esencial del ser de la empresa, y se configura como:

Cuadro 8 Mision de GYJ Representaciones

Ofrecer asesoria técnica y respaldo comercial al sector agricola de Ecuador,
comprometiéndonos a elevar el desarrollo nutricional y productivo de los
cultivos en la nacion, mediante soluciones innovadoras y un enfoque integral

que impulse el éxito y la sostenibilidad de nuestros clientes.

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones (2021)

En contraste, la vision empresarial refleja la forma en que la organizacion se
imagina en el futuro, en linea con las perspectivas de autores como Gallardo (2021),
Minch (2019), Gonzalez, et, al. (2019), Huaman y Diaz (2022). Por consiguiente,
la vision establece la ruta para lograr el desarrollo que la empresa aspira en el
futuro, y, al mismo tiempo, debe comprender la direccién del negocio, de modo que

inspire a los colaboradores y estimule acciones concretas en el presente.
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Cuadro 9 Vision de GYJ Representaciones

La visibn de GYJ Representaciones proyecta que la empresa lograra
consolidarse en el mercado de fertilizantes e insumos agricolas, destacandose
tanto en ventas como en la prestacion de asistencia técnica. Este

posicionamiento contribuira al desarrollo productivo del pais.

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones (2021)

En la actualidad, GYJ Representaciones opera en la region norte de Ecuador,
abarca provincias como Carchi e Imbabura. En esta area, el Ingeniero Chamorro,
F; se desempefia como representante, acompafiado por su asistente en el
mostrador, el Técnico Ernesto Benavides. Asimismo, en la zona central, que incluye
Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y Pichincha, el Ingeniero Robinson Reinoso
asume el rol de representante técnico, con la Ingeniera Josseline Norofila como su
asistente en la percha. Finalmente, para las provincias de Azuay, Bolivar y Morona
Santiago, el Ingeniero Luis Jerez se dedica en un 75% a la zona sur y un 25% a la

zona norte.

Cabe destacar que esta division por zonas es una estrategia comercial ideada por
el gerente, el Ingeniero Guido Gavilanes, quien realiza seguimiento técnico y
comercial en todas las areas, ademas de gestionar la parte administrativa. GYJ
Representaciones cuenta con proveedores de confianza que comercializacion

insumos agricolas, fertilizantes y bombas de fumigar, durante varios afos.

Durante el periodo de cuarentena, se registrd una interrupcién significativa en las
ventas y distribucion de productos agricolas, lo cual se tradujo en una notable
disminucion de los ingresos debido a los efectos de la pandemia de Covid-19.
Adicionalmente, en el transcurso del afio 2022, la participacion en el mercado se
vio afectada negativamente por un paro nacional de transportistas, genera pérdidas
en diversos sectores. Ante este escenario, se vuelve imperativo desarrollar un plan

estratégico solido que no solo permita abordar estos desafios, sino también facilitar
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la toma de decisiones mas efectivas para asegurar la estabilidad y el crecimiento

de la empresa.

En este escenario, GYJ Representaciones opera durante los ultimos 5 afios, y
suministra herramientas esenciales para el agricultor, tales como bombas de
fumigar, tijeras de podar y cintas de injerto. Ademas, la empresa gestiona
productos, como:

llustracién 11 Lista de productos

«Cerostress

LINEA DE BIOESTIMULANTES
«Fosfortress

*Borozinco 240 G 2

LINEA DE FERTILIZANTES *Micromagnesio 2
EDAFICOS *Microman

*Micronfos Gran.

*Borozinco Foliar 5

LINEA DE FERTILIZANTES *M. F. Crecer 500 X 900
FOLIARES *M. F. Frutoka
*M. F. Kabor
LINEA DE FERTIRRIGACION ~ *M- F. Microrriego Menores
*M. F. Microrriego Produccion

LINEA DE CORRECTORES
DE PH Y COADYUVANTES M. F. Redux 1

Fuente: tomado a partir de GYJ Representaciones., 2023

2.3. Discusion de informacion levantada a partir de los instrumentos

Se implementa encuestas estructuradas al personal de la empresa de estudio,
compuesto por 7 colaboradores (clientes internos) de los procesos de gestidon
(departamentos areas) y una entrevista al Lider (Gerente). El objetivo es recopilar
informacioén esencial que respalde el desarrollo de una propuesta beneficiosa para
la empresa. Los componentes del plan estratégico contribuiran al maximo valor,
tanto para los clientes internos como para lograr un posicionamiento mas efectivo
y de mejora en el mercado. Es esencial destacar que la informacion que se recopila
se emplea exclusivamente para el proyecto de investigacion de tesis, garantiza la

confidencialidad de los datos que se alcanza.
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La encuesta esta estructurada en secciones que se alinean con la matriz que se
maneja para recopilar informaciéon y diagnosticar el estado actual de la empresa.
Estas encuestas se llevan a cabo de manera presencial en las instalaciones de GYJ
Representaciones. Antes del proceso, se proporciona hojas con las preguntas a los
colaboradores para su cumplimentacién, se asegura una recopilacién exhaustiva
de datos sobre diversos aspectos de la organizacién, como se detalla a
continuacion, los resultados de las encuestas que se obtiene de los colaboradores
de la empresa GYJ Representaciones.

Pregunta 1. ¢En su percepcion la empresa GYJ Representaciones con qué

frecuencia maneja un plan estratégico?

Tabla 1 Manejan un plan estratégico para el posicionamiento empresarial

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Siempre 0 0%
Regularmente 0 0%
Algunas veces 2 29%

Muy raro 1 14%
Nunca 4 57%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia

El informe indica, que del 100% de 7, segun la tabla 1, el resultado mas relevante
corresponde al 57% quienes expresan que nunca la empresa maneja un plan
estratégico para su posicionamiento agricola, el 29% opina algunas veces, mientras
gue el 14% admite que raramente. Esto evidencia que la mayoria indica no tienen

un plan estratégico de manera regular.
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Pregunta 2. ¢ Con qué frecuencia percibe, GYJ Representaciones implementa un

direccionamiento estratégico en su gestion interna?

Tabla 2 La empresa implementa internamiento direccionamiento estratégico

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Siempre 0 0%
Regularmente 2 29%
Algunas veces 0 0%

Muy raro 0 0%
Nunca 5 71%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia

Aunque todos los participantes, el 100% de los 5 encuestados observados segun
la tabla 2, el resultado mas significativo revela que el 71% de ellos considera que
GYJ Representaciones nunca implementa un direccionamiento estratégico en su
gestion interna. Por otro lado, el 29% expresa que esto sucede regularmente. Esto
permite comprender, que la gran mayoria de los encuestados perciban que la

organizacion carece de un direccionamiento estratégico.

Pregunta 3. ¢(Como evalla de manera general la capacitacion que recibe por la
empresa GYJ Representaciones en beneficio para la organizacion y desempefo

laboral?

Tabla 3 Evaluar la capacitacién recibida por parte de GYJ Representaciones.

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Excelente 0 0%
Muy bueno 0 0%
Bueno 1 14%
No tan bueno 2 29%
Nada bueno 4 57%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracién propia
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Del 100% de 7 observados, en la tabla 3 el resultado mas relevante corresponde al
57% de 4 colaboradores de GYJ Representaciones, evalla de manera general la
capacitacion que recibe por la empresa GYJ Representaciones en beneficio para
la organizacion y desempefio laboral, no fue, nada bueno, mientras que el 29%

sostienen que la capacitacion recibida no fue tan buena.

Pregunta 4. ¢/La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura

organizativa clara y un manual de funciones establecido facil de entender?

Tabla 4 La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura organizativa

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Siempre 1 14%
Regularmente 6 86%
Algunas veces 0 0%

Muy raro 0 0%
Nunca 0 0%
Total 7 100%

Fuente: elaboracion propia

La encuesta realizada, el 100% de los empleados observados, segun la tabla 4 el
resultado mas relevante corresponde al 86% de 6, quienes manifiestan que casi
siempre La empresa GYJ Representaciones maneja una estructura organizativa
clara y un manual de funciones establecido facil de entender, mientras que el 14%

consideran que siempre manejan la organizacion y funciones.
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Pregunta 5. ¢ Qué tan satisfecho se siente con el manejo del gerente de la empresa
GYJ Representaciones en las decisiones con sus colegas para la planeacion

estratégica en el mercado agricola?

Tabla 5 Nivel de satisfaccion para el posicionamiento de la empresa

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 1 14%
Neutral 6 86%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracién propia

Las respuestas del 100% de encuestados, en la tabla 5 el resultado relevante
corresponde al 71% quienes manifiestan satisfaccion neutral en el manejo del
gerente de GYJ Representaciones en las decisiones con sus colegas para la

planeacion estratégica en el mercado agricola, mientras que el 14% satisfecho.

Pregunta 6. En su opinion ideal, ¢ puede su experiencia contribuir al disefio eficaz
de un plan estratégico para garantizar la presencia de GYJ Representaciones en el

mercado agricola?

Tabla 6 Conocimientos contribuyen al disefio del plan estratégico

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Contribuiria de manera excepcional 0 0%
Contribuiria significativamente 0 0%
Contribuiria de manera neutral 7 100%
Contribuiria minimamente 0 0%
No contribuiria en absoluto 0 0%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia

De las respuestas, se obtiene informacion del 100% de los 7 encuestados, segun
la tabla 6 el resultado mas relevante corresponde al 100% quienes manifiestan que
contribuirian de manera neutral su experiencia para garantizar la presencia en GYJ

Representaciones en el mercado agricola.
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Pregunta 7. ¢ Como percibe el andlisis regular de las fortalezas y debilidades de
GYJ Representaciones en comparacion con la competencia en el mercado
agricola?

Tabla 7 Percepcion de fortalezas y debilidades en comparacion con la competencia

Frecuencia
Criterio ()] Porcentaje (%)
Muy por debajo de la competencia 0 0%
Por encima de la competencia 0 0%
Neutral o igual a la competencia 1 14%
Por debajo de la competencia 6 86%
Muy por encima de la competencia 0 0%
Total: 7 100%

Fuente: elaborado por Toro, D.,2023

Las respuestas, del 100% de los 7 encuestados, en la tabla 7 el resultado relevante
corresponde al 86% estan que por debajo de la competencia es regular en GYJ
Representaciones en comparacion con la competencia en el mercado agricola,

mientras que el 14% es neutral a la competencia.
Pregunta 8. ¢La disponibilidad de informacion detallada sobre las tendencias del

mercado agricola y la posicion actual de la empresa GYJ Representaciones es

fundamental para el desarrollo exitoso de un plan estratégico de posicionamiento?

Tabla 8 Tendencia y posicionamiento en el desarrollo de un plan estratégico

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Totalmente de acuerdo 6 86%
De acuerdo 1 14%
Indecision 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total: I 100%

Fuente: elaboracion propia

Se obtiene informacion del 100% de los 7 encuestados, e la tabla 8 el resultado

corresponde al 86% desde su perspectiva que estan totalmente de acuerdo en la
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disponibilidad de informacion sobre la tendencia actual de GYJ Representaciones
es fundamental en el desarrollo exitoso del plan estratégico de posicionamiento,

mientras el 14% responden de acuerdo.

Pregunta 9. ¢ De acuerdo a su criterio en qué medida conoce y comparte la filosofia

de la empresa GYJ Representaciones (mision, valores, objetivos)?

Tabla 9 Conoce la filosofia de la empresa

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Muy poco (o nada) 0 0%

Poco 0 0%

Medianamente

suficiente 0 0%

Suficiente 0 0%

Mucho 7 100%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia

Las respuestas, se obtiene informacion del 100% de los 7 encuestados, segun la
tabla 9 el resultado mas relevante corresponde al 100% quienes manifiestan, que
conocen y comparte la filosofia de la empresa GYJ Representaciones (mision,

valores, objetivos).

Pregunta 10. ¢En qué medida participa en iniciativas estratégicas destinadas a
fortalecer la implementacion estratégica de la empresa GYJ Representaciones en

el mercado agricola?

Tabla 10 Participacion en iniciativas estratégicas

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Muy poco (o nada) 2 29%
Poco 5 71%
Medianamente suficiente 0 0%
Suficiente 0 0%
Mucho 0 0%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia
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La encuesta realizada, el 100% de los 7 empleados observados, segun la tabla 10
el resultado mas relevante corresponde al 71% de 5, quienes manifiestan que su
participacion es poca en iniciativas estratégicas destinadas a fortalecer la
implementacion estratégica de GYJ Representaciones, mientras que, 29% de 2

muy poco o nada.

Pregunta 11. ¢(En qué medida realiza el gerente de la empresa GYJ
Representaciones un andlisis constante de la situacion de los principales

competidores?

Tabla 11 Andlisis de la situacion de sus principales competidores

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Muy poco (o nada) 0 0%

Poco 7 100%

Me'dl'anamente 0 0%

suficiente

Suficiente 0 0%

Mucho 0 0%
Total: 7 100%

Fuente: elaboracion propia

El 100% de 7 empleados, segun la tabla 11 el resultado mas relevante corresponde
a poco, y manifiestan que el gerente de la empresa GYJ Representaciones realiza

un minucioso andlisis sobre la situacion de los principales competidores.
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Pregunta 12. ¢ En qué medida atrae a los consumidores, las estrategias propuestas

por el gerente de la empresa GYJ Representaciones para ofrecer sus servicios?

Tabla 12 En qué medida atrae a los consumidores

Criterio Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Muy poco (o nada) 0 0%

Poco 0 0%
Medianamente

suficiente 5 71%
Suficiente 2 29%
Mucho 0 0%

Total 7 100%

Fuente: elaboracion propia

El andlisis de las respuestas recopiladas de los 7 empleados revela que el 71%
considera que las estrategias propuestas por el lider de la empresa para atraer a
los consumidores y ofrecer servicios son medianamente suficientes, mientras que

el 29% restante opina que son suficientes.

Con el objetivo de mejorar la percepcion sobre la eficacia de estas estrategias, se
sugiere la implementacion de un proceso de retroalimentacion regular para recabar
opiniones y sugerencias del personal, lo que permite ajustar y mejorar
continuamente las estrategias de la empresa. Asimismo, seria beneficioso
organizar sesiones de capacitacion para el personal, con herramientas y
habilidades necesarias para implementar eficazmente las estrategias propuestas.
Ademas, es fundamental establecer un sistema transparente y accesible para
recopilar regularmente comentarios y sugerencias del equipo, lo que no solo
fomentara la participacion activa de los empleados en el proceso de mejora
continua, sino que también fortalecera la cultura organizacional basada en la

colaboracion y la comunicacion abierta.
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Entrevista

Cuadro 10 Analisis de la entrevista

NO

Dimension (1), disefio de un plan estratégico para el posicionamiento de la empresa

1

¢,Cudles considera que son las principales fortalezas de GYJ Representaciones que podrian
ser destacadas en el disefio del plan estratégico para lograr un posicionamiento sdlido en el

mercado agricola?

Analisis:
Que la empresa GYJ Representacion a futuro debe tener; una red de relaciones y alianzas;
conocimiento del mercado; calidad de productos o servicios; capacidad logistica; innovacion

y tecnologia; reputacion de marca.

En el contexto especifico del mercado agricola, ¢,cémo planifica abordar la diferenciacion de

productos o servicios para destacarse frente a la competencia?

Analisis:

En el contexto del mercado agricola, la planificacién para abordar la diferenciacion de
productos o servicios es fundamental para destacarse frente a la competencia. Una
estrategia efectiva en este sentido implica comprender las necesidades y demandas
especificas de los clientes agricolas y desarrollar productos o servicios que ofrezcan un valor

Unico y relevante.

Para abordar la diferenciacion de productos o servicios, nuestra empresa se enfocara en

varios aspectos clave:

= Innovacién: buscaremos constantemente nuevas formas de mejorar y ampliar nuestra
gama de productos agricolas, incorpora tecnologias innovadoras, ingredientes
mejorados o caracteristicas Unicas que satisfagan las necesidades cambiantes del

mercado.

= Calidad: nos comprometemos a mantener altos estandares de calidad en todos nuestros
productos agricolas, desde semillas y fertilizantes hasta herramientas y equipos. La
calidad confiable de nuestros productos serd uno de nuestros principales puntos de

diferenciacion.

= Servicio al cliente: Implementaremos un servicio al cliente excepcional que incluya
asesoramiento técnico, soporte posventa y atencion personalizada para garantizar la

satisfaccion y fidelizacién de nuestros clientes.
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= Sostenibilidad: nos esforzaremos por ofrecer productos y servicios que sean respetuosos
con el medio ambiente y promuevan practicas agricolas sostenibles. Esto puede incluir

productos organicos, fertilizantes ecoldgicos o soluciones de riego eficientes, entre otros.

» Personalizacion; adaptaremos nuestros productos y servicios para satisfacer las
necesidades especificas de cada cliente, con soluciones que agreguen valor y se ajusten

a sus requisitos individuales.

Al enfocarnos en estos aspectos y desarrollar una estrategia integral de diferenciacion,
estamos seguros de que podemos destacarnos en el mercado agricola y mantener una

ventaja competitiva sostenible frente a nuestros competidores.

¢ Cuales son las metas clave que tiene en mente al disefiar este plan estratégico y cémo

espera que impacte en la percepcién de GYJ Representaciones en el mercado agricola?

Analisis:

Los objetivos de la tesis, segun el andlisis que se realiza estan alineados con los elementos
propuestos para el establecimiento de metas y estrategias en el contexto del
posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado agricola. A continuacion, se
proporciona una revision mejorada, se tiene en cuenta los objetivos establecidos:

1. Establecimiento de metas claras:
Objetivo correspondiente: fundamentar tedricamente la planeacién estratégica para el

posicionamiento de la organizacion en el mercado agricola.

2. Enfoque de la diferenciacion:
Objetivo correspondiente: diagnosticar la situacion actual para la propuesta de un plan

estratégico y el posicionamiento en la empresa GYJ Representaciones.

3. Mejora de laimagen de marca:
Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en
el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ

Representaciones.

4, Desarrollo de relaciones a largo plazo:
Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en
el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ

Representaciones.
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5. Adaptabilidad a las tendencias del mercado:
Objetivo correspondiente: diagnosticar la situacion actual para la propuesta de un plan

estratégico y el posicionamiento en la empresa GYJ Representaciones.

6. Posicionamiento como lider del sector:
Objetivo correspondiente: construir los elementos de un plan estratégico con enfoque en
el posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones en la empresa GYJ

Representaciones.

7. Contribucion al desarrollo sostenible:

Objetivo correspondiente: fundamentar tedricamente la planeacion estratégica para el
posicionamiento de la organizacion en el mercado agricola.

La revision considera una correspondencia coherente entre los elementos propuestos y los

objetivos establecidos para la tesis.

N° Dimension (2) La planeacion estratégica para el posicionamiento de la organizacion

4  :En la teoria estratégica, ¢cOmo selecciona y adapta los enfoques tedricos para la
planificacion estratégica de GYJ Representaciones en el contexto especifico del mercado
agricola?
Analisis
Con el conocimiento teérico fundamentado; adaptacion a las caracteristicas del mercado
agricola; enfoque en diferenciacion y ventaja competitiva; consideracién de factores
externos; orientacion a la innovacion; enfoque en sostenibilidad, alineacién con objetivos a
largo plazo.

5 ¢Como pretende aplicar la teoria estratégica para identificar y capitalizar las oportunidades
Unicas del mercado agricola, para el posicionamiento efectivo y sostenible?
Analisis
Realiza un andlisis ambiental detallado; una identificacion de tendencias y cambios;
segmentacién de mercado; adaptacion a la estacionalidad agricola; enfoque en innovacion,
colaboraciones estratégicas; evaluacion de riesgos y oportunidades.

6 ¢Cudles son los desafios teéricos que anticipa y como planea superarlos durante la
implementacién practica del plan estratégico en el mercado agricola?
Analisis
Adaptar modelos teéricos generales a las particularidades del sector agricola; cambio en las
condiciones del mercado; integracion de nuevas tecnologias; gestion de la estacionalidad
agricola; competencia y diferenciacion; sostenibilidad y responsabilidad social; cambio en
las preferencias del consumidor; colaboraciones y alianzas estratégicas.

N° Dimensién (3) situacion actual para la propuesta de un plan estratégico para el

posicionamiento en la empresa
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¢,Cudles son los principales hallazgos del diagnéstico de la situacion actual de GYJ
Representaciones en el mercado agricola y como influyen en la estrategia de

posicionamiento?

Andlisis
Fortalezas identificadas; debilidades reconocidas; oportunidades en el mercado agricola;
amenazas y desafios; percepcion del cliente; analisis competitivo; cambios en las

preferencias del consumidor; Recursos y capacidades actuales.

¢,Cudles son sus principales competidores en la empresa GYJ Representaciones?

Analisis

Como personal de la empresa, se identifica a CESA, AGROINSUMOS, MICROFERTISA 'y
AGROCALIDAD S.A. que siempre son nuestros principales competidores, GYJ
Representaciones muestra una comprensién sdlida del entorno competitivo en el que opera

y demuestra una disposicion para adaptarse y competir en este mercado.

¢,Cudles son las oportunidades emergentes y amenazas que ha identificado durante el

diagnéstico y como se integraran en la propuesta del plan estratégico?

Andlisis

Oportunidades emergentes identificadas: nuevos nichos de mercado; demandas
emergentes; cambios en las regulaciones; innovacion tecnolégica.

Amenazas reconocidas: competencia agresiva, factores climéticos y ambientales; cambios
en la demanda del consumidor; fluctuaciones en los precios de los insumos.

Integracion en la propuesta del plan estratégico: priorizacion de oportunidades claves;

mitigacion de amenazas; innovacién y adaptabilidad; monitoreo continuo.

NO

Dimension (4) elementos de un plan estratégico con enfoque en el posicionamiento

en el mercado para latoma de decisiones de la empresa

10

¢, Como evalla la importancia de factores financieros en la toma de decisiones estratégicas

para el posicionamiento en el mercado agricola, y como se integraran en el plan estratégico?

Analisis

Evaluacion de la importancia de factores financieros: rentabilidad y sostenibilidad;
inversiéon en innovacioén; gestion eficiente de costos; recursos para estrategias de marketing;
gestion del capital de trabajo.

Integracion en el plan estratégico: establecimiento de metas financieras claras; asignacion
de recursos financieros prioritarios; analisis de rentabilidad de inversiones; gestion activa de
costos; monitoreo continuo del desempefio financiero; evaluacién del retorno de inversion

en marketing.

11

¢, Cudles son los indicadores clave que utilizara para medir el éxito del plan estratégico y
tomar decisiones informadas a lo largo del tiempo?
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Anélisis

Indicadores de rendimiento financiero: crecimiento de ingresos; rentabilidad, retorno de
inversion (ROI);

Indicadores de posicionamiento en el mercado: participacion de mercado;
reconocimiento de marca,; satisfaccion del cliente.

Indicadores de desempefio_operativo: eficiencia operativa; gestion de inventarios.
Indicadores de innovacién y adaptabilidad: lanzamiento de nuevos productos/servicios;
adaptacion a cambios del mercado.

Indicadores de sostenibilidad y responsabilidad social: practicas sostenibles; impacto
social positivo.

Indicadores de recursos humanos:; desarrollo de talento; clima laboral.

Monitoreo continuo y revisiones periédicas: frecuencia de revisiones estratégicas; KPIs

especificos para decisiones informadas.

12

Ante la posible dindmica cambiante del mercado agricola, ¢cual es la estructura actual de
los mecanismos de monitoreo y ajuste en el plan estratégico de GYJ Representaciones con

el proposito de asegurar su flexibilidad y eficacia?

Andlisis

Monitoreo continuo: indicadores clave de desempefio (KPIs); frecuencia de evaluacion;
tecnologias de monitoreo.

Alertas tempranas y analisis de las tendencias: identificacion de sefiales de cambio.
Flexibilidad, ejecuciéon en el plan: capacidad de adaptacién; escenarios alternativos.
Participacién activa del equipo: comunicacidon interna; retroalimentacion de los
colaboradores.

Evaluacion de resultados y aprendizaje continuo: analisis de resultados; ajuste iterativo.
Capacidad de respuesta rapida: Procedimientos de ajuste rapido; equipos de respuesta.

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO Ill. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Antecedentes de la propuesta

Con el propésito de alcanzar el objetivo general de esta investigacion y
posteriormente llevar a cabo un diagnéstico y del analisis de los resultados de la
encuesta y entrevista, se propone abordar la creacion de una planificacién
estratégica que se dirija a posicionar eficazmente de manera efectiva a la empresa
GYJ Representaciones en el mercado agricola. Se sugiere que en el desarrollo del
plan estratégico se lleve a cabo de manera estructurada y meticulosa, acorde a las
fases que se presentan en la llustracion 12, la cual muestra el disefio de la

planificacion estratégica que incluye diversas etapas:

llustracion 12 Planificacién estratégica en la empresa GYJ Representaciones

Diagnéstico

Posicionamiento mercado

Desarrollo de las
estrategias 5

Objetivos ¥~ satisfaccién i
estratégicos Analisis del

3 entorno
2

Fuente: elaboracion propia

Una vez, que se evalla la situacion actual de GYJ Representaciones, tanto los
empleados como el gerente y el investigador han observado que la organizacion no
maximiza su potencial debido a la falta de una direccién. La empresa no ha definido
un camino para aprovechar sus fortalezas y capitalizar las oportunidades

disponibles en el mercado para consolidarse. La ausencia de una mision y vision
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ha dificultado el establecimiento de una direccibn mas especifica hacia el éxito
empresarial. En resumen, tanto el personal interno como los clientes carecen de
una comprension clara de la identidad corporativa de la empresa, lo que resulta en

una falta de compromiso directo con la organizacion.

La falta de un plan estratégico ha sido un obstaculo para que la empresa pueda
aprovechar las oportunidades presentes en el mercado. Es esencial destacar que
la planificacion estratégica se centra en establecer metas alcanzables y determinar
en qué areas es posible competir, en fin, las oportunidades y amenazas del entorno

empresarial logra un posicionamiento efectivo.

3.2. Desarrollo de la planeacion estratégica

Visién

La vision estratégica para GYJ Representaciones se formula acorde al propésito de
la misma, con una identidad organizacional coherente y distinta, manera que,
mantenga la competitividad y motivacién en la organizacion. Esta vision establece

a la que los colaboradores y lider-gerente aspiran llegar a mediano y largo plazo.

llustracién 13 Vision de GYJ Representaciones reestructurada

.
»GYJ

Contigo en el Agreo

Ser una empresa con un sélido portafolio de productos agricolas en la sierra centro

del Ecuador, asi como ofrecer experiencia técnica con personal capacitado y ayudar

a la proteccién del ambiente guiados por valores sociales y éticos.

N )

Fuente: Elaboracion propia
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Mision
Esta mision describe lo que se debe hacer y para quien se debe hacer.

llustraciéon 14 Mision de GYJ Representaciones reestructurada

/gg GYJ

Contigo en ef Aguo

~

En GYJ Representaciones, nuestra misioén es consolidar nuestra posicion en el mercado,

promover una imagen corporativa transparente en responsabilidad con la sociedad. Nos

esforzamos por crear un entorno laboral sostenible, justo y equitativo, y bordar los desafios
meientales v laborales con responsabilidad v compromiso. /

Fuente: Elaboracién propia

Valores

En el contexto de la planificacidn estratégica para el posicionamiento de GYJ
Representaciones en el mercado agricola, se sugiere adoptar valores
fundamentales que orienten el comportamiento de la empresa y guien sus acciones

hacia el logro de sus metas estratégicas
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Cuadro 11 Valores

VALORES ACCIONES AL LOGRO DE METAS

Buscar la excelencia en todas las areas de operacion, desde la calidad de los
Excelencia productos hasta la atencion al cliente, con el objetivo de destacar y superar

las expectativas del mercado agricola.

Fomentar una cultura de innovacién continua, explorar nuevas ideas,
Innovacion tecnologias y practicas agricolas que permitan diferenciarse en un mercado

dinamico.

Comprometerse con practicas sostenibles y respetuosas con el medio
Sostenibilidad ambiente en la produccion y distribucién de productos agricolas, contribuir al

bienestar a largo plazo del planeta.

. y Colocar al cliente en el centro de todas las decisiones y acciones, asegura la
Orientacion al ) y ) i ) .
satisfaccion del cliente a través de productos de calidad, servicios

cliente

personalizados y una comunicacion efectiva.

Actuar con integridad en todas las transacciones y relaciones comerciales,
Integridad mantener altos estandares éticos en cada aspecto de las operaciones.

) Promover un ambiente colaborativo y de trabajo en equipo, reconocer que el
TraF)aJo en éxito se logra a través de la colaboracion efectiva entre todos los miembros
equipo

del equipo.

Ser adaptable a los cambios en el entorno del mercado agricola, abraza la
Adaptabilidad flexibilidad y la capacidad de ajustar estrategias segun las condiciones

cambiantes.

Contribuir al bienestar de la comunidad agricola, participar activamente en
Compromiso iniciativas sociales y apoyar el desarrollo sostenible de las comunidades
social locales.
Calidad Mantener altos estdndares de calidad en todos los productos agricolas,
s:glu:daz prioriza la seguridad alimentaria y la salud tanto de los consumidores como de

los colaboradores.

] Fomentar la transparencia en todas las comunicaciones internas y externas,
Transparencia ) ) ]
construir relaciones basadas en la confianza y la apertura.

Fuente: elaboracion propia

Estos valores pueden servir como pilares fundamentales que guien la cultura
organizacional de GYJ Representaciones en su busqueda por consolidarse y
destacar en el mercado agricola. Es importante adaptar estos valores segun la

vision y mision especificas de la empresa.
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Politicas

A continuacién, se presentan algunas politicas generales que seran consideradas
en el contexto de GYJ Representaciones. Estas politicas ofrecen una orientacion

general para la toma de decisiones y la implementacion de acciones en el contexto.

Estas politicas buscan orientar las decisiones, y el logro estratégico:

Cuadro 12 Politicas

POLITICAS ACCIONES O DECISIONES
Innovacion y La empresa se compromete a fomentar la innovacion constante en
desarrollo productos y servicios agricolas, mediante la promocion y la investigacion.
Sostenibilidad  Gyj Representaciones establece practicas ambientales sostenibles en
ambiental todas las etapas y promueve la responsabilidad ambiental.

Relaciones con

clientes

Se establece un compromiso de alta calidad, personalizada y comunicacién
efectiva. La retroalimentacion del cliente se valora y se utiliza para mejorar
continuamente.

Desarrollo de

personal

La empresa invierte en el desarrollo y capacitacion continua de su personal,
asegura que estén equipados con las habilidades necesarias y desempefo
de roles estratégicos.

Diversificacion de

productos

GYJ Representaciones se compromete a diversificar su oferta de productos
agricolas para adaptarse a las cambiantes demandas del mercado y
aprovechar nuevas oportunidades de crecimiento.

Cumplimiento

legal o normativo

La empresa se adhiere rigurosamente a todas las leyes y regulaciones
relacionadas con la industria agricola, garantiza un entorno de trabajo ético
y legal.

Comunicacién

GYJ Representaciones establece una comunicacién transparente y
consistente con sus partes interesadas, incluye clientes, proveedores y la

externa comunidad. Se promueve una imagen positiva de la empresa en todas las
interacciones externas.
Evaluacion y
adaptacion La empresa implementa un proceso regular de evaluacion estratégica y

estratégica

ajusta sus estrategias segln sea necesario.

Fuente: elaboracion propia

Diagndéstico

En este paso, se pretende llevar a cabo un andlisis detallado tanto interno como
externo de GYJ Representaciones con el fin de situarla de manera efectiva en el

mercado agricola y poder posicionar a la empresa. Esto implica identificar y evaluar
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los recursos internos, las capacidades organizativas y los factores externos que
impactan en la posicion actual de la empresa. Este analisis integral servira como
fundamento para proponer un disefio de planificacion estratégica que fortalezca el
posicionamiento de GYJ Representaciones y optimice su desempefio en el

mercado agricola.

El estudio que se realizé en la empresa GYJ Representaciones, que se encuentra
en la ciudad de Quero, fue de trabajo en equipo con el lider propietario de la
empresa. Esta accion, es un tipo de “radiografia organizacional’. En esta fase de
diagndéstico, se realiza el andlisis estratégico mediante la aplicacién de la matriz
FODA, la cual consiste en evaluar la situacion actual de la institucién interna como
externamente. Este proceso se asemeja a una auditoria integral de la institucion.
La matriz se compone de las Fortalezas y oportunidades (FO), que representan las
potencialidades a nivel interno y externo, y las debilidades y Amenazas (DA), que

sefalan las deficiencias o necesidades.

En primer lugar, se llevo a cabo la elaboracion de una lista personal de problemas
de la empresa en los ultimos cinco afos, en colaboracion con el equipo de trabajo.
Esta lista refleja la percepcion subjetiva de cada miembro del equipo sobre la

situacion actual de la empresa.

De la entrevista con las fortalezas identificadas, se realizO un proceso de
negociacion en equipo para consolidar una lista conjunta de areas de mejora que
se alinearan con las necesidades especificas de la empresa. En este proceso, cada
equipo de trabajo, dirigido por un miembro del equipo de coordinacion, colaboré
activamente para discutir y acordar los problemas que requerian atencion
prioritaria. Todos los problemas fueron objeto de debate y consenso dentro del
equipo, y solo aquellos en los que no se llegdé a un acuerdo fueron considerados
como areas de mejora. La lista final se organizé de forma aleatoria, sin tener en

cuenta criterios de urgencia, importancia o necesidad.

El personal de la empresa GYJ Representaciones manifiestan que el analisis

FODA, se realiza de manera empirica, y nunca priorizan por el analisis matematico
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por pares para que se cumpla el nivel de rango o posicién de mayor importancia de
cada uno de ellos, y se pueda analizar, identificar, determinar o establecer de las
oportunidades y fortalezas, definir y formular la visibn empresarial, es decir, a dénde
se quiere llegar a mediano y largo plazo, y que al manejar el andlisis matematico
por pares, se puede identificar el nivel de rango. Por otro lado, al manejar se logra
identificar las amenazas y debilidades, y permite caracterizar la problematica, la
definicién y formulacién de la misién, describe lo que se debe hacer y para quien
se debe hacer.

Asimismo, las amenazas que tienen gran probabilidad de que ocurran, luego el
impacto seria sumamente significativo en la empresa, por lo que se requiere de la

formulacion de objetivos estratégicos que aseguren su atencion adecuada.

El gerente de la empresa manifiesta que es necesario priorizar los resultados para
determinar cuales son mas importantes por su peso. Para ello se puede valer de la
matriz de priorizacion que se fundamenta en el principio matematico de analisis por
pares. Ver Tablas 13, 14, 15, 16. La siguiente matriz del Cuadro 13, presenta el

diagnastico al interior de la institucion.

Cuadro 13 Auditoria interna (diagnéstico al interior de la institucién).

FORTALEZAS DEBILIDADES
= | ealtad y satisfaccion del cliente = Imagen corporativa
= Motivacion = Infraestructura
= Comunicacién y control gerencial = Capacitacion del personal
= Experiencia técnica = Evaluacién de gestién
= Inversiones de capital = Uso de planes estratégicos
= Portafolio de producto = Accidentabilidad
= Nivel académico de los colaboradores = Programas postventa-publicidad

Fuente: elaboracion propia

Al analizar minuciosamente tanto las fortalezas como las debilidades, GYJ
Representaciones obtiene una comprensiéon mas completa de su posicion actual en
el mercado. Esta informacion detallada proporciona una soélida base para
desarrollar estrategias que capitalicen sus puntos fuertes y, al mismo tiempo,

aborden de manera proactiva los desafios internos. Este enfoque holistico y
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reflexivo se refleja en la creacidbn de una planificacion estratégica robusta y
orientada al éxito, esencial para destacarse en el dinamico entorno del mercado

agricola.

Este proceso de analisis exhaustivo permite a GYJ Representaciones identificar
oportunidades de mejora y areas donde es necesario implementar cambios para
optimizar su rendimiento y competitividad. Al comprender plenamente tanto sus
fortalezas como sus areas de mejora, la empresa esta en una posicion sélida para
disefiar estrategias que maximicen su potencial y minimicen las posibles amenazas.
Ademas, esta evaluacion detallada también puede ayudar a la empresa a anticipar
y adaptarse a los cambios en el mercado agricola, manteniéndola agil y receptiva
a las demandas cambiantes de los clientes y las tendencias del sector. En dltima
instancia, este enfoque reflexivo y orientado al analisis garantiza que GYJ
Representaciones esté bien posicionada para mantener y fortalecer su presencia

en el mercado agricola, impulsa su crecimiento y éxito a largo plazo.

Cuadro 14.

Cuadro 14 Auditoria externa (diagnéstico del entorno)

OPORTUNIDADES AMENAZAS
= Consumo de productos agricolas = [ndice de precios al consumidor (IPC)
* Innovacion = Legislacion laboral

» Fluctuacién en los precios de los alimentos = Leyes para proteccion del ambiente

agricolas = Cambio climético
= Agremiaciones = Tasa representativa del mercado (TRM)
= Producto Interno Bruto (PIB) = Nueva normatividad
= Valores sociales y éticos = Legislacién tributaria

» Facilidad de acceso a la tecnologia

Fuente: elaboracion propia

Las empresas, como organismos interdependientes, mantienen relaciones
dindmicas con su entorno, el cual constituye la fuente de oportunidades y amenazas
gue influyen en su desempefio. Este entorno abarca factores econémicos, politicos
y geogréficos, sociales, tecnoldgicos y competitivos, que ejercen una influencia

sustancial en el éxito o fracaso de la organizacion. Dichos factores pueden generar
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impactos positivos o0 negativos, destaca la importancia de considerarlos en los

procesos de planificacién y gestién empresarial.

Es fundamental reconocer que el analisis del entorno se convierte en una prioridad
estratégica, y proporciona insights que son las percepciones profundas y
significativas que se derivan de la interpretacion y el analisis de datos, informacion
0 experiencias, estos son valiosos para descubrir las posibilidades y alternativas de
servicios a nivel local y regional. La visibn empresarial, que delinea las metas a
mediano y largo plazo, se nutre de la identificacion y aprovechamiento de
oportunidades y fortalezas. Por otro lado, la caracterizacion de las amenazas y
debilidades contribuye a la formulacion de la mision, y define acciones que deben

llevarse a cabo y para quiénes.

La evaluacion de amenazas, especialmente aquellas con alta probabilidad de
ocurrencia y un impacto significativo en la empresa, requiere la formulacion de
objetivos estratégicos para bordarlas de manera efectiva. La priorizacion de
resultados se vuelve esencial, y para ello, se puede emplear la matriz de
priorizacion basada en el andlisis por pares, un enfoque matematico que permite

asignar peso a cada resultado y determinar su importancia relativa.



Tabla 13 Priorizacién de fortalezas
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N°

FORTALEZAS

Lealtad y satisfaccion
del cliente

Motivacién

Comunicacion y

control gerencial

Experiencia técnica

Inversiones de
capitales

Portafolio de

producto

Nivel académico de
los colaboradores

Verticales vacios

[y

N

w

Total, X

1

Horizontal X

Total

Rango

7mo.

4to.

5to.

3to.

2ro.

1ro.

6to.

Fuente: elaboracién propia

Para enfocarse en la evaluacion de fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas (ver tablas 13,14,15,16), se comienza por resaltar la interseccién de los

elementos, descarta la posibilidad de compararse consigo mismo y reducir la tarea

a la mitad. La confrontacion se lleva a cabo entre cada fortaleza posicionada en la

columna izquierda y todas aquellas ubicadas en la parte superior. Si la fortaleza de

la columna izquierda tiene un impacto superior, se marca la interseccion con una

X; de lo contrario, se deja sin marcar. Luego se suman los resultados vertical y

horizontalmente, resolver empates mediante argumentos que determinen su

prioridad.
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Tabla 14 Priorizacion de debilidades

DEBILIDADES
© 5 S 3 = .
> | 75 © S & 9 @ =
c = |8 S 59 9l o o ® g g s
 w© = S 9o & B ° ¢ € o § 5 B
5| @ T o S 9 o £l 6 & & 5 ©
Q 8 &= o0 8B © o o2 3
o o © -l = 0w Q
E 5 | £ S 35l > 2o 2 %75 e o 3
S "'_E § 8| W © < o o o
N° Total,
DEBILIDADES 1 2 3 4 5 6 7
X
1 | Imagen corporativa
2 | Infraestructura

Capacitacion del

3
personal

4 Evaluacién de
gestion

. Uso de planes

estratégicos
6 | Accidentabilidad

Programas

7 | postventa-

publicidad
Verticales vacios - 1 2 1 3 2 4
Horizontal X 1 1 4 1 1 1 -
Total 1 2 6 2 4 3 4
Rango | 7mo. | 5to. | 1ro. | 6to. | 2do. | 4to 3ro.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 15 Priorizacion de oportunidades

OPORTUNIDADES
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N° OPORTUNIDADES 2 3 4 5 6 7 Total, X
1 | Consumo de productos R

agricolas

2 Innovacion 1

Fluctuacion en los

3 | precios de los alimentos
agricolas

4 | Agremiaciones

5 Producto Interno Bruto

(PIB)
6 Valores sociales y
éticos
7 Facilidad de acceso a la
tecnologia
Verticales vacios
Horizontal X - 1 - 3 1 - -
Total - 1 2 6 4 3 5
Rango 7mo. 6to. 5to. Iro. 3ro. 4to. 2do.

Fuente: elaboracién propia

Tabla 16 Priorizaciéon de amenazas

AMENAZAS
o] g °
- 5 c o 2 3 c
8T8 |95 |5:8 o8 §R.| «3 | g¢g
o 8EQC| &§5| 29g 2= | 3EL=| 23 g s
Sc 38 w3 | $8g EE | smg28¢x| 8% a5
So 23 58 | 20g SE |FSEE| ZE > 2
=283 3 39o¢@ ° 53 <] g =
s e =
N° AMENAZAS 1 2 3 4 5 6 7 Total, X
indice de precios al
1 €p X X 3
consumidor (IPC)
2 | Legislacion laboral 3
Leyes para
3 | proteccion del
ambiente

4 | Cambio climético
Tasa representativa
del mercado (TRM)
6 | Nueva normatividad
7 | Legislacion tributaria

Verticales vacios - - - - 4 4 6
Horizontal X 3 3 1 - - - R
Total 3 3 1 - 4 4 6

Rango 7mo 6to. 5to. 4to. 3ro. 2do. 1ro,

Fuente: elaboracién propia
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En las casillas de clasificacién, se asigna un numero que refleja el orden de
importancia. Por ejemplo, en el caso ilustrativo, la cuarta fortaleza (experiencia
técnica) ocupa el primer lugar en la jerarquia. Una vez que se establece esta
priorizacion de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, se trasladan
estos resultados a la Matriz FODA. Esta herramienta se convierte en un recurso
esencial para la toma de decisiones estratégicas y la planificacién a largo plazo, al
facilitar la identificacion y andlisis de factores internos y externos que impactan en
el rendimiento y la direccion estratégica de la organizacibn empresarial. Este
enfoque estructurado permite una mejor comprension y gestion de los elementos
clave que influyen en el desempefio de GYJ Representaciones en el mercado

agricola.

Ademas, al realizar este analisis de jerarquia y trasladar los resultados a la Matriz
FODA, GYJ Representaciones adquiere una valiosa herramienta para la toma de
decisiones estratégicas y la planificacion a largo plazo. Esta metodologia es
fundamental para identificar y analizar con detalle los factores internos y externos
gue impactan en el rendimiento y en la direccion estratégica de la organizacion
empresarial. Al adoptar este enfoque estructurado, la empresa puede comprender
y gestionar de manera mas efectiva los elementos clave que influyen en su
desempefio en el dinamico mercado agricola, lo que proporcionara una base solida

para la toma de decisiones informadas y el desarrollo de estrategias exitosas.
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Cuadro 15 Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Portafolio de producto 1. Capacitacion del personal
2. Inversiones capitales 2. Uso de planes estratégicos
3. Experiencia técnica 3. Programas post venta-publicidad
4. Motivacion 4. Accidentabilidad
5. Comunicacion y control gerencial 5. Infraestructura
6. Nivel académico de los colaboradores 6. Evaluacion de gestion
7. Lealtad y satisfaccion del cliente 7. Imagen corporativa
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Agremiaciones 1. Legislacion tributaria
2. Facilidad de acceso a la tecnologia 2. Nueva normatividad
3. Producto Interno Bruto ((PIB) 3. Tasa Representativa del Mercado
4. Valores sociales y éticos (TRM)
5. Fluctuacién en los precios de los alimentos | 4. Cambio climatico
agricolas 5. Leyes para proteccion del ambiente
6. Innovacion 6. Legislacion laboral
7. Consumo de productos agricolas 7. indice de Precios al Consumidor (IPC)

Fuente: elaboracién propia

Mapa de necesidades y alternativas de solucion

Una vez identificados los desafios en la Matriz FODA, resulta crucial examinar las
causas y efectos de los problemas que se prioriza, asi como considerar las posibles
soluciones propuestas por los colaboradores de la empresa objeto de estudio. Esta
matriz no solo valida resultados que se obtiene en el analisis FODA, sino que
también detecta posibles equivocaciones en la formulacion de problemas y sirve
como insumo esencial para la formulacion de estrategias de cambio. Estas
estrategias se implementaron por el equipo que se organiza durante la reunion de
trabajo en GYJ Representaciones, y se oriente a avanzar en el desarrollo de la

planificacion estratégica para consolidar su posicion en el mercado agricola.
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DEBILIDADES
PROBLEMA CAUSA EFECTO
= Capacitacion del Limitaciones presupuestarias Falta de adaptabilidad a nuevas tecnologias y
personal practicas comerciales.

Uso de planes
estratégicos

No existe recursos asignados
para actividades estratégicas

Pérdida de oportunidades y crecimiento

Programas post
venta-publicidad

Falta de comprensién sobre
como implementar eficazmente

estrategias de post venta

La falta de capacidad para generar conciencia y
resaltar los productos y servicios de la empresa
en el mercado.

Accidentabilidad

Falta de equipos de proteccion
adecuados o posiblemente la
ausencia de una cultura de
seguridad sélida en la

empresa.

Lesiones y dafios en la salud de los
colaboradores, pérdida de productividad, costos
asociados a compensaciones y atencion médica.

Infraestructura

Falta de inversion suficiente en
instalaciones fisicas,
tecnologia obsoleta,

mantenimiento insuficiente.

Disminucioén de la eficiencia operativa, mayores
costos de mantenimiento a largo plazo,
dificultades para cumplir con las demandas del
mercado actual, y una posible pérdida de
competitividad frente a otras empresas mejor
equipadas.

Evaluacién de
gestion

Ausencia de indicador clave de

rendimiento (KPIs) claros

Posibilidad de perder
optimizar estrategias

oportunidades para

Imagen
corporativa

Falta de coherencia en la
comunicacién visual para el
posicionamiento.

Reduccion de la presencia en el mercado y la
pérdida de ocasiones para sobresalir en el sector
agricola.

Fuente: elaboracion propia
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normatividad

ambiental, requisitos de calidad,
seguridad o cualquier marco

regulatorio aplicables al mercado

AMENAZAS
PROBLEMA CAUSA EFECTO
= Legislacion Decisiones  gubernamentales, | Costos operativos, afecta rentabilidad y requerir
tributaria actualizaciones normativas o0 | ajustes en los procesos contables y financieros.

reformas fiscales que impactan
directamente en los impuestos y
obligaciones fiscales.

= Nueva Cambios en la legislacion | Consecuencias inmediatas en los

procedimientos operativos, gastos relacionados
con el cumplimiento normativo y la habilidad de
la empresa para ajustarse de manera agil a los

con los cambios legislativos

agricola. requisitos recientemente establecidos.
= Tasa Inclusion de fluctuaciones en los | Alteraciones en las tarifas de productos y
Representativa mercados internacionales, | servicios, junto con obstaculos en la planificacién
del Mercado | politicas gubernamentales, | financiera.
(TRM) eventos geopoliticos o cambios
en las condiciones econdmicas
globales.
= Cambio Elementos como las emisiones | Las consecuencias derivadas del cambio
climatico de gases de efecto invernadero, | climatico pueden tener repercusiones negativas
la deforestacion, alteraciones en | en las actividades agricolas, la disponibilidad de
los patrones climaticos y | recursos naturales, la calidad de los cultivos y la
diversas acciones humanas. estabilidad de las cadenas de suministro. .
= Leyes para | Cambios en las politicas | La no conformidad con estas leyes podria
proteccion del | gubernamentales con la | resultar en sanciones, multas y dafios a la
ambiente introduccion de nuevas leyes o la | reputacion de la empresa.
modificacion de la existentes.
= Legislacion Politicas internas | Inconsistencia entre las practicas internas y las
laboral desactualizadas o no alineadas | nuevas regulaciones aumenta el riego de

conflictos laborales.

indice de Precios
al Consumidor
(IPC)

Costos, materias primas que
aumentan debido a variaciones
en el IPC.

Aumento en el precio para el comprador por
escases de utilidad

Fuente: elaboracion propia

Andlisis del entorno

Para realizar un andlisis del entorno en el marco de la planificacion estratégica para

posicionar a la empresa GYJ Representaciones en el mercado agricola, se llevo a
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cabo una evaluacion exhaustiva de los factores que podrian ejercer influencia
directa o indirecta sobre el rendimiento y la posicién de la empresa en dicho sector.
A continuacion, se presenta un resumen de los aspectos fundamentales que se

deben tener en cuenta en este analisis:

Cuadro 18 Evaluacion exhaustiva de los factores para el rendimiento y posicion de la empresa GYJ

FACTORES ELEMENTO CLAVE

- Inestabilidad gubernamental
- Regulaciones comerciales

Politicos - Politicas aduaneras

- Subsidios agricolas

- Relaciones bilaterales

- Cambio de moneda

- Inflacién

- Tendencia de precios

- Tasa de interés

- Preferencia de los agricultores

- Tendencia de compra

- Demografia

- Imagen corporativa

- Innovacion de la competencia

- Optimizacion de las cadenas de suministros

- Inversibnde ly D

- Comercio electronico

- Regulaciones ambientales

- Normas de reciclado

Econdmicos

Socioculturales

Tecnolbgicos

Ecolbgicos - Desechos

- Practicas sostenibles

- Leyes y normas de calidad de producto
Legales - Prote(?cic')n del consumidor

- Seguridad laboral

- Salarios

- Diferenciacion
Competencia y - Comercializacién
Mercado - Mercados monopolizados

- Inclusién en nuevos mercados
Canales de fjg; :Iig:d
Distribucién

- Esquemas de pago

Fuente: elaboracién propia

En el estudio del entorno propuesto, se abordan aspectos cruciales que influyen
directamente en el posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado
agricola. ElI examen detallado de factores politicos, econémicos, sociales,

tecnolégicos, ambientales, legales, de competencia y canales de distribucion
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proporciona una comprension integral del entorno en el que opera la empresa. Este
andlisis permite identificar oportunidades para el crecimiento y mitigar posibles
riesgos, a la vez, contribuye asi a la formulacién de estrategias efectivas y a la

mejora continua en la toma de decisiones empresariales.

Por otro lado, la aplicacion de la Matriz del Perfil Competitivo (MPC) para GYJ
Representaciones, una empresa dedicada a la comercializacion de insumos
agricolas, reviste una importancia crucial en su esfuerzo por posicionarse de
manera efectiva en el mercado agricola. Este instrumento estratégico permite una
evaluacioén detallada de los factores que influyen en la competitividad de la empresa
en comparacion con sus rivales directos. La MPC examina una serie de aspectos,
como la calidad de los productos, la eficiencia operativa, la imagen de marca y la
cobertura geografica, entre otros, para determinar la posicion relativa de GYJ

Representaciones frente a sus competidores.

Al desglosar y analizar estos factores, la MPC brinda una vision holistica de la
situacion competitiva de GYJ Representaciones. Por un lado, identifica las areas
en las que la empresa tiene ventajas competitivas significativas, como una solida
reputacion de marca o una red de distribucion bien establecida. Por otro lado,
también revela las areas donde la empresa podria estar rezagada en relacion con
sus competidores, como la falta de innovacion en productos o la presencia limitada
en ciertos mercados regionales. Esta comprension detalla las fortalezas y
debilidades de la empresa es fundamental para desarrollar estrategias efectivas de

posicionamiento en el mercado.

La MPC permite a GYJ Representaciones evaluar las estrategias de sus
competidores, identifican oportunidades y amenazas, lo que facilita la toma de
decisiones informadas para consolidar su posicion en el mercado agricola y

alcanzar sus objetivos empresariales.
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Tabla 17 Matriz de Perfil Competitivo

GYJ
REPRESENTA CESA AGROINSUMO MICROFERTIS AGROCALIDAD
Factores S A S.A.
CIONES
claves Ponder
de éxito acién Resul Resul Resul Resul Resul
Calific tado Calific tado Calific tado Calific tado Calific tado
acion Pond acion Pond acion Pond acion Pond acion Pond
erado erado erado erado erado
1. Servi
cio al
client 0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 2 0.4 4 0.8
e
2 Ere“ 0.2 2 0.4 1 0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6
3. Calid
ad
del 0.1 1 0.1 2 0.2 1 0.1 1 0.1 2 0.2
prod
ucto
4. Ubic
acion
geog .0.08 2 0.16 2 0.16 2 0.16 3 0.24 3 0.24
rafic
a
5. Prom
ocién
y 0.07 3 0.21 1 0.07 2 0.14 2 0.14 4 0.28
publi
cidad
6. Gen
erar
sufici
ente 0.04 2 0.08 3 0.12 1 0.04 3 0.12 2 0.08
s
vent
as
7. Cono
cerel
merc
ado 0.02 1 0.02 3 0.06 2 0.04 3 0.06 2 0.04
que
oper
a
8. {,”a”ro 0.2 3 0.6 1 0.2 3 0.6 2 0.4 3 0.6
9. Com
prom
iso
con 0.04 3 0.12 2 0.08 2 0.08 2 0.08 2 0.08
el
client
e
10. Trab
ajo
ene 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 2 0.1
quip
0
TOTAL: 1 20 2.14 18 1.54 19 2.21 21 1.99 27 3.02

Fuente: elaboracion con colaboradores de GYJ Representaciones., 2024

Después de completar la matriz, se selecciona la empresa “AGROCALIDAD S.A”
debido a que obtiene la calificacion mas alta, con un puntaje ponderado de 3.02
sobre, lo que la posiciona como la mas competitiva en el mercado de ventas de

insumos agricolas y con un alto posicionamiento.



74

3.3. Objetivos estratégicos y acciones de mejora

Objetivos estratégicos

La matriz de estrategias de cambio, desarrollada en colaboracion con el personal y
la gerencia de GYJ Representaciones, tiene como objetivo identificar y seleccionar
las estrategias mas adecuadas para realizar cambios significativos en su
funcionamiento. Una vez creada, esta matriz se integra en el proyecto para seguir
el modelo propuesto por el investigador y avanzar en las etapas secuenciales,
facilita asi el disefio de la planificacién estratégica. Utilizadas en procesos de
gestion de cambio y planificacion estratégica, estas matrices (Ver cuadros 18, 19,
20) son herramientas comunes para abordar situaciones en las que una empresa

busca transformar sus operaciones.

La matriz de cambio emerge como una herramienta indispensable en la
planificacion estratégica de empresas, como se aborda en el presente caso sobre
la ubicacion del proyecto. Al finalizar, se propone un plan de acciones estratégicas
gue implementara cambios significativos, ejecutado colaborativamente por el
equipo bajo la direccion del lider propietario para impulsar la transformacion y
mejorar los servicios empresariales. Este esfuerzo busca restablecer la

organizacion, contribuir al posicionamiento deseado en el mercado agricola.

Cada estrategia se enfoca en generar microproyectos que satisfagan tanto las
necesidades internas como externas. Las conclusiones derivadas del analisis, que
incluyen aspectos positivos, desafios y tacticas de transformacién, son
fundamentales para guiar la formulacién de la vision, mision y objetivos estratégicos
especificos para el componente de identidad. Al establecer estos objetivos, se
priorizd la capacidad para anticipar cambios, unificar decisiones y garantizar la
coherencia, basandose en descripciones detalladas de los resultados esperados
por GYJ Representaciones dentro del periodo definido. Estos objetivos
estratégicos, creados con la colaboracion activa del personal y el liderazgo de la
empresa, consideran cuidadosamente las oportunidades a aprovechar, las

amenazas a evitar, las fortalezas a potenciar y las debilidades a superar.



Cuadro 19 Matriz de estrategias de cambio (1)
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OBJETIVO ESTRATEGICO (1). Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ
Representaciones

Perfil de OPORTUNIDADES AMENAZAS
oportunidades
portunidades y olo|o[o[o[o|A[A[A]A][A]A]A
amenazas 0O1
2 3 5 7 2 3 4 5
> %) o
o o [%)]
(] c (7)) =2 aq o - O 4
3 £ | ) g ERk= q S g
S |39 2%@ s | 545|454 8§ §E|S95] 8
2 s 9 a5 =9 G °od oq 83 ot £ | 8§59 a8
8§ |89 gdcy 8| ESSLE324880 | a3y o
e 29 £4d295Y 2|28 va 58 @4 0gad 87
§ |3gS3g9csf2|292828F¢d 8| 34 93 o4
Perfil de fortaleza ) fq8d 5 895|389 a1 3 g E|-§ - "LE):
s < a < 3 o < q S q
Y debilidades > | T o =
ESTRATEGIA AGRESIVA (FO) ESTRATEGIA COMPETITIVA
FORTALEZAS
(FA)
F1 | Portafolio de
producto
F2 | Inversiones
capitales
F3 | Experiencia
técnica
F4 Motivacion F3, F5, 01, 06, O7. Establecer alianzas | F2, F4, F5, F7, A6. Formar equipos de
F5 | Comunicacion y estratégicas con trabajo comprometidos
control_ proveedores y con la filosofia
g(_aren(:lal agremiaciones. empresarial.
F6 | Nivel
académico de
los
colaboradores
F7 | Lealtady
satisfaccién del
cliente
ESTRATEGIA CONSERVADORA
DEBILIDADES ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA)
(DO)
D | capacitacién
1 del personal
D | uso de planes
2 | estratégicos
D Programas post
3 venta-
pub!lmdad — D3, D7, D7, O1, O7. Descubrir las necesidades | D2, D7, A6, A7. Impulsar programas de
D | Accidentabilida y preferencias del | formacién para el personal, enfocados en
4 |d consumidor fortalecer la imagen corporativa
D Infraestructura
5
D | Evaluacién de
6 | gestion
D | imagen
7 corporativa

Fuente: elaboracién propia



Cuadro 20 Matriz de estrategias de cambio (2)
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de la empresa

OBJETIVO ESTRATEGICO (2). Emplear tecnologia necesaria en operaciones administrativas

Perfil de
oportunidades y

amenazas

Perfil de fortaleza:
Y debilidades

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O
o1

N

O

w

(OXNINO)

6]
~

N

A
3

A A

5

N

Agremiaciones
Facilidad de

accesn ala

Producto Interno

Rriitn (PIR)

Valores sociales y
Aticns
Fluctuacion en los
alimentns
Innovacion
Consumo de
nrodiictas

Legislaciéon

Trihiitaria

Nueva
Narmatividad

Tasa
Ponrocantativa

Cambio Climatico
Leyes para
nroteccidn del
Legislacion
lahnral
indice de precios
al consiimidor

FORTALEZAS

ESTRATEGIA AGRESIVA (FO)

ESTRATEGIA COMPETITIVA

(FA)

Portafolio de

producto

F1

Inversiones
capitales

F2

Experiencia
técnica

F3

F4

Motivacién

Comunicacién y
control
gerencial

F5

Nivel
académico
los
colaboradores

F6
de

Lealtad y
satisfaccion del
cliente

F7

F1, F2, F7, 02, 06, O7. Desarrollar una cultura

tecnolégica

F3, F6, F7, A1, A2, A6. Adaptar las nuevas

tendencias
tecnolégicas
de mercado

DEBILIDADES

ESTRATEGIA CONSERVADORA
(DO)

ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA)

Capacitacion
del personal

Uso de planes
estratégicos

Programas post
venta-
publicidad

Accidentabilida
d

Infraestructura

Evaluacién de

gestion

D
1
D
2
D
3
D
4
D
5
D
6

7.lmagen
corporativa

D1, D2, D7, 02, O4, O6. Proponer un sistema de

venta consultiva que
permita  brindar  un
servicio de posventa de
alta calidad.

D1, D2, D6, A3, A6, A7. Optimizar las

operaciones
administrativas.

D
7
u

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 21 Matriz de estrategias de cambio (3)

OBJETIVO ESTRATEGICO (3). Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 25%.

Perfil de oportunidades y amenazas OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1 02 03 0O4 05 06 o7 Al | A2 A3 A4 A5 A6 A7
o n %) o] —_ — —_
I} o > 0 g < < [} o < ©
@ L = 0 o3 ° S g S = 5 @
2 s | 5o| < s | 5 | 88 |so| 2| SE| E | 8. 8| <t
S T O 22 8 5 he} o & 2 .c < = S C c e = o8
8 ve | Z&| 838 §a 8 E® eS| E | 885 | 5§ 29 5 < =
8 °§5 S5 ] e, > S g % 3 5 8cS o 005 0 5
i S T 0 o = n = Qo o e 2 3 ] - o3g o o O o [
Perfil de fortalezas 5 8= 23 g S = = = SE i 28 = 5% £ 8 g =
- S = = 2] 5] 8 0 = > ] = = c a9 K]
Y debilidades g T S 3 SE 0% 3 g2 c =3 > | £°
3 > = 5 2 o o 3 £
FORTALEZAS ESTRATEGIA AGRESIVA (FO) ESTRATEGIA COMPETITIVA (FA)

F1 | Portafolio de producto

F2 | Inversiones capitales

F3 | Experiencia técnica

F4 | Motivacion F2, F5, F7, 03, O7. Captar nuevos clientes en diversas zonas agricolas. | F2 F3, F5,F7, AL, A3, A7. Garantizar la satisfaccion del cliente
con acciones de calidad y atencion

personalizada en las etapas de
compra-venta.

F5 | Comunicaciony control gerencial
F6 | Nivel académico de los colaboradores
E7 | Lealtad y satisfaccion del cliente

DEBILIDADES ESTRATEGIA CONSERVADORA (DO) ESTRATEGIA DEFENSIVA (DA)

D1 | Capacitacién del personal

D2 | Uso de planes estratégicos

D3 | Programas post venta-publicidad
D4 | Accidentabilidad D1, D7, O1, O3, O7. Crear un sistema de servicio personalizado con
D5 | Infraestructura profesionales competentes.

D6 | Evaluacién de gestion
D7 | 7.Imagen corporativa

D1, D7, A1, A4, A5. Programa de Retencién de Clientes
Anticipada

Fuente: elaboracién propia
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Plan de acciéon

Se configura como una sintesis de las actividades a llevar a cabo por personas
especificas, se prioriza las iniciativas mas cruciales para alcanzar determinados
objetivos y metas. Funciona como una guia estratégica que detalla cémo se
organizaran, dirigirdn e implementaran las tareas esenciales para alcanzar dichos

objetivos, y se establece un marco estructural para la ejecucion del proyecto.

La implementacion exitosa del plan de accién propuesto, por estrategias,
actividades, metas, indicadores, asignacion de recursos, designacion de
responsables, presupuesto y resultados, contribuye significativamente a mejorar el
desempeiio empresarial. Este enfoque no solo optimiza la gestion, reduce el
tiempo, esfuerzo e involucra, y mas bien, potencia el rendimiento y se proyecta a la
consecucion de los objetivos estratégicos que se estable. Es esencial destacar que
el monitoreo y control deben ser constantes, por responsables que tengan el
compromiso de responder para mantenerse en la empresa, y con la participacion
activa de todos los miembros de la organizacion para asegurar la efectividad en

todos los aspectos propuestos en la empresa objeto de este estudio.

Este valor de $15.250,00 estaria la empresa dispuesta a invertir para la ejecucion
de las diversas estrategias propuestas, junto con sus respectivas tareas, con un
horizonte temporal de cinco afos, esta inversion se justificard siempre que exista
aumento anticipado en los ingresos por ventas al expandir la base de clientes. Es
asi, que este enfoque estratégico a largo plazo busca no solo consolidar los éxitos
inmediatos sino también establecer una base sdlida para el crecimiento sostenible

y la adaptabilidad continua a las cambiantes condiciones del mercado.
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OBJETIVO ESTRATEGICO (1): Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ Representaciones en un 25%.

VALOR
ACORDE A RESULTADO
N° | ESTRATEGIA ACTIVIDADE META INDICADOR RECUR RESPONSABLE
S GIAS C S S CADO CURSOS SPONS LAS ESPERADO
ACTIVIDADES
Identificar . L - .
Objetivos claros y de La creacion de Econdmico- Alianzas
proveedores y L . Gerente $400,00 ..
o mutuo beneficio sociedad Humano estratégicas.
agremiaciones
F3, F5, 01, O6, Porcentaje de
O7. Establecer Incrementar la aumento en la
alianzas Desarrollar visibilidad de la R
1.1 P . . visibilidad de la L
estratégicas con | relaciones sélidas empresa en el emoresa en el Econémico Gerente v Area Participacion en
proveedores y con agremiaciones mercado en un 20% P . v’ $500,00 agremiaciones y
agremiaciones. L o mercado a través Humano de marketing
del sector participar con la participaciéon S eventos relevantes.
. de la participacion
en eventos de agremiaciones y .
. en agremiaciones
eventos sectoriales
y eventos.
. Equipos de trabajo
Seleccion del - - Gerente y maés alineados con
Contratar el personal Aceptacion de Economico- Departamento
personal apto. . $600,00 los valores y la
apto curriculos Humano de talento filosofia de la
F2, F4, F5, F7, humano
A6. Formar _ _ empresa.
equipos de Facilitar sesiones
1.2 trabajo de trabajo en Meiorar la Evaluacion Mayor compromiso
comprometidos equipo para ) L, periddica de la y cohesién entre
con la filosofia colaboracion y - . Subgerente y
! fortalecer la L percepcion de los Econdmico- los empleados,
empresarial. L comprension de la Departamento $500,00 .
cohesiony la . . . empleados sobre Humano reflejan una cultura
L, filosofia empresarial i . talento humano .
comprension de la la filosofia organizacional
) . en un 25%. . .
filosofia empresarial. . sélida.
empresarial.
D3, D6, 06, O7. Idelntifiggr e! 8?% de NGmero de | |
Descubrir las as Principales . . " ncremento en la
. . Necesidades Econdmico- Gerente y Area . L
1.3 | necesidadesy Conocer al cliente Necesidades y ! . y I y $800,00 satisfaccion del
Preferencias Humano de ventas

preferencias del
consumidor.

Preferencias del
consumidor.

Identificadas:

cliente.
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Elaborar . - p .
. Ser atractivo para , . Economico- Gerente y Area Presencia en redes
estrategias de ) o NuUmero de visitas . $1.000,00 L
. clientes objetivos Humano de marketing publicitarias
marketing
Alcanzar una —
Desarrollar e . Aumento del indice
participacion del 90% Porcentaje de . L
programas de o P Departamento de satisfaccion del
L de los empleados en participacion en Econdmico- - .
formacion en de Talento $200,00 cliente relacionado
L los programas de programas de Humano .
D2, D7, A6, A7. comunicacion formacion en el formacion Humano con laimagen
Impulsar asertiva . ~ ' corporativa.
programas de primer ano.
formacion para Lograr un aumento
1.4 el personal, del 20% en la Puntuacién media
enfocados en Talleres de satisfaccion de la en encuestas Incremento de la
for_talecer i concientizacion de cliente internas de Econémico Departamento Satisfaccion de la
Imagen i especificamente L de Talento $300,00 cliente relacionada
corporativa la imagen . evaluacion de la Humano .
. vinculada a la . Humano con laimagen
corporativa L, imagen ]
percepcién de la . corporativa.
. . corporativa
imagen corporativa
de la organizacion.
Subtotal del presupuesto $4.300,00

Fuente: elaboracion propia
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OBJETIVO ESTRATEGICO (2): Emplear tecnologia necesaria en operaciones administrativas de la empresa

VALOR
ACORDE A RESULTADO
N° | ESTRATEGIAS ACTIVIDADES METAS INDICADOR RECURSOS | RESPONSABLE
LAS ESPERADO
ACTIVIDADES
Lograr que el 90% del
. grarq - Desarrollo de una
Realizar talleres de personal participe y Tasa de . L
. . e S Econdmico- cultura tecnoldgica
trabajo cooperativo complete el conocimiento participacion y Gerente $400,00 .
. L Humano arraigada en la
en tecnologia, en talleres en los finalizacion L
roximos 6 meses organizacion
F2, F4, F6, 02, & R
Ejecucion exitosa
06. Desarrollar
2.1 de proyectos de
una cultura Lanzar al menos tres , . -
. Desarrollar una . - NUmero de innovacién y una
tecnologica. o proyectos de innovacion - .
iniciativa de . L. proyectos de Econdmico- Gerente y mejora general en
. . interna en los proximos . - $400,00 L
innovacioén - innovacién Humano Subgerente la percepcioén de la
. 12 meses, utilizar . .
colaborativa . implementados tecnologia por
tecnologias emergentes
parte de los
empleados
. e Identificar y evaluar al , Equipo de Posicionamiento
Realizar andlisis de y Numero de quip L, .
) menos tres nuevas . - Innovacion o competitivo
tendencias . L tendencias Economico- . .
L tendencias tecnoldgicas . o area de $500,00 reforzado y mejora
tecnoldgicas de identificadas y Humano S S
F3, F6, F7, Al, relevantes para el sector Investigacion y en la eficiencia
mercado. . evaluadas .
A2, A6. Adaptar en los proximos 6 meses. desarrollo. operativa
29 las nuevas implementar una
tendencias plataforma online Nivel de
. . . o Subgerente y Incremento en las
tecnoldgicas de Emplear una funcional y alineada con | participacion en - .
. . Econdmico- Departamento Habilidades y
mercado. plataforma online las tendencias la plataforma de $500,00 .
L L Humano de Talento Capacidades de los
tecnoldgicas formacion en
. - . Humano empleados.
identificadas, logra una linea
adopcion inicial del 70%
D1, D2, D7, O2, . Integrar de manera Porcentaje de . .
Introducir y reforzar ; - ] - Mejora sostenida
04, O6. L. efectiva préacticas de transacciones Econdmico- p ~
2.3 practicas de venta . . Area de Ventas $800,00 en el desempefio
Proponer un . . venta consultiva y gue incorporan Humano
. consultiva y servicio - - de ventas y
sistema de servicio posventa en al practicas de
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venta consultiva

posventa en el

menos el 80% de las

venta consultiva

aumento en la

gue permita proceso de ventas. transacciones de ventas y posventa fidelidad del cliente.
brindar un en los proximos 9 meses.
servicio de
Desarrollar un Porcentaje de . T
posventa de cistema de Incrementar las ventas crecimiethO en Mejora significativa
alta calidad . repetidas en un 15% . . Area de en la satisfaccion
seguimiento . g ventas repetidas | Econdmico- . .
. mediante el servicio marketing y $1.700,00 del cliente y
automatizado de . comparado con Humano ;
. . posventa mejorado en el . Tecnologia aumento de la
interacciones del o el periodo .
. segundo afio. . retencion.
cliente. anterior.
. . Establecer y poner en Evaluacion del Mejora significativa
Identificar un sistema : . .
L, funcionamiento un grado de - < en los tiempos de
de gestion de . L . . Econdmico- Gerente y Area . L
sistema de gestion de funcionamiento . $700,00 ejecucion de
procesos o . Humano de Tecnologia.
. . procesos administrativos del nuevo procesos
administrativos. o . . .
en los proximos 6 meses. sistema. administrativos.
Optimizar las . Mayor eficacia en
: Integrar tecnologias . .
2.4 operaciones Indice de las estrategias
- . avanzadas en las Aumentar en un 15% la L
administrativas . L . retorno de publicitarias,
estrategias eficacia de las campafas | . L, - <
o . . inversion (ROI) Econdmico - | Gerentay Area genera un aumento
publicitarias, como publicitarias mediante . $700,00 N
. - . de las Humano de marketing en la visibilidad de
publicidad digital y tecnologias avanzadas ~
) o campafas la marcay la
herramientas de en el segundo afio o S
publicitarias. captacion de

analisis de datos.

nuevos clientes.

Subtotal del presupuesto

$5.700,00

Fuente: elaboracion propia
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OBJETIVO ESTRATEGICO (3): Incrementar la rentabilidad de la empresa.
. VALOR ACORDE RESULTADO
N ESTRATEGIAS | ACTIVIDADES METAS INDICADOR RECURSOS RESPONSABLE A LAS ESPERADO
ACTIVIDADES
Lanzar con éxito y
osicionar en el oo . .
Desarrollar una P Indice de o Mejora sostenida en
. mercado al menos tres o Econdmico- Gerente y S
linea nueva de eficiencia $600,00 la eficiencia
F2, F5, F7, O3, productos de la nueva ) Humano Subgerente .
productos. . operativa Operativa.
O7. Captar linea dentro de los
3.1 | nuevos clientes préximos 12 meses
en diversas Campanfa de Ampliar la base de
zonas agricolas. captacién de clientes en un 15% Crecimiento . Expansién en
. . - Economico- .
clientes en mediante la captacion porcentual en Humano Gerente $800,00 exitosa en nuevas
nuevas zonas de clientes en tres base de clientes zonas.
agricolas. zonas agricolas
F2, F3, F5, F7, o Incrementar los Porcentaje de
Disefio de . . . - < Aumento en los
Al, A3, A7. . ingresos derivados de ingresos de Econdmico- Gerente y Area de . .
. estrategias de ) . . $500,00 ingresos de clientes
Garantizar la R clientes recurrentes en clientes Humano Ventas y Marketing|
. , fidelizacion recurrentes.
satisfaccion del un 10% recurrentes
cliente con o
. Desarrollo de Fortalecer la relacion
3.2 acciones de ) .
. acciones de con los clientes en - Incremento
calidad y . i Indice de - " .
- calidad y unnl15% y mejorar la . L, Economico- Gerente y Area de sostenido en la
atencion ., i satisfaccion del . $400,00 . -
: atencion percepcion de la . Humano Ventas y Marketing Satisfaccion del
personalizada . . - cliente .
personalizada | calidad del servicio en cliente
en las etapas de L.
los proximos 12 meses.
compra-venta.
D1, D7, 01, O3, Aumentar la visibilidad
O7. Crear un Disefio de de productos y indice de
: o . - - < Aumento en la
sistema de campanas de servicios en un 20% visibilidad y Economico- Gerente y Area de A
3.3 . . . L . $700,00 visibilidad en el
servicio marketing mediante tacticas de productos y Humano marketing .
. . - mercado agricola
personalizado estratégicas. mercadeo en el servicios
con proximo afio
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profesionales Formacion continua
competentes. ara el personal de ,
P Talleres de P .,p . NUmero de Aumento en la
L atencion al cliente . . L
formacion sesiones de satisfaccion del
. enfocado en L _ Departamento de . .
continua para el - . formacion Econdmico- cliente y mejora en
habilidades de servicio . talento humano y $850,00 .
personal de . realizadas y Humano S . la resolucion de
L personalizado y N Atencion al Cliente
atencion al . participacion del problemas en el
. competencias .
cliente . personal primer contacto.
profesionales en los
proximos 6 meses.
Desarrollar un sistema Mejora sostenida en
Desarrollo un o .
. de seguimiento del . . la eficiencia
sistema de . Funcionalidad - < . A
_ comportamiento del . Economico- | Area de marketing y operativa con
seguimiento de . L del sistema de . $700,00 L
. cliente en los préximos o Humano Tecnologia anticipacion a las
D1, D7, A1, A4, | comportamiento seguimiento .
. 4 meses. necesidades del
A5. Programa del cliente. .
- cliente.
de Retencién de
3.4 . Crear y lanzar un
Clientes roarama
Anticipada Desarrollar un P g. S . < .
rograma personalizado de Participacién e Econémico Equipo del Area de Reduccién en la
prog . retencion basado en clientes en el Marketing y $700,00 tasa de pérdida de
personalizado Humano -, . ;
-, datos de programa Atencion al Cliente. clientes.
de retencion. .
comportamiento en los
proximos 6 meses
Subtotal del presupuesto $5.250,00
TOTAL, DEL PRESUPUESTO: $15.250,00

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 25 Desarrollo Objetivo Estratégico (1)
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OBJETIVO ESTRATEGICO 1
Alcanzar el posicionamiento y reconocimiento de GYJ Representaciones.

Estrategia Agresiva

Establecer alianzas estratégicas con proveedores y agremiaciones

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Identificar proveedores y

agremiaciones

Mayo 2024

Gerente

Se realiza un analisis de
los proveedores
influyentes en el mercado
de comercializacion de
insumos agricolas
ubicados en la region
centro con proyeccién a
futuro tales como Agripac
empresa con cobertura
nacional se coloca como
primera opcion, la
CESA

perteneciente a

segunda es

comunidades indigenas

Desarrollar  relaciones
sélidas con
agremiaciones del
sector  participar en

eventos

Junio 2024

Gerente y Area de
marketing

Crear ferias en los
sectores rurales en donde
se comercialicen
productos de los
agricultores como
productos de GYJ
Representaciones  que

crea el ganar a ganar.

Estrategia Competitiva

Formar equipos de trabajo comprometidos con la filosofia empresarial

Actividad Periodo Responsable Como llevar a cabo
Julio 2024 Gerente y Departamento | Analizar el personal
de talento humano actual de la empresa, asi
y como incluir
Seleccion del personal .
convocatorias de
apto.
talentos adecuados que
especifique criterios 'y
requisitos aptos para la
organizacion
Facilitar sesiones de | Mensualmente Subgerente y | Mensualmente se
trabajo en equipo para Departamento  talento | realizara la After Office
fortalecer la cohesion y humano con retribucion de logros
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la comprension de la

filosofia empresarial.

en espacios al aire libre,

asi como entregar
beneficios a los
colaboradores mas
destacados por sus

logros y que fomentan
los valores y politicas

Estrategia Conservadora
Descubrir las necesidades y preferencias del consum

idor

Actividad Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Agosto 2024

Conocer al cliente

Gerente y Area de

ventas

Realizar una
investigacion de campo
para recabar informacion
de los clientes de GYJ
Representaciones,

analizar la variacién de
compra y que productos
adquiere de esta manera
obtener informacién
sobre las necesidades,
expectativas que tienen
frente a la empresa GYJ

Representaciones.

Agosto 2024

Elaborar estrategias de
marketing

Gerente y Area de
marketing

Se elaborar

marketing diferenciado

propone

donde incluya la
estrategia de contenido,
de

sociales y estrategia de

estrategia redes

publicidad.

Estrategia Defensiva

Impulsar programas de formacién para el personal, enfocados en fortalecer la imagen corporativa

Actividad Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Mensualmente

Desarrollar
de

comunicacion asertiva

programas

formacion en

Departamento de

Talento Humano

Inscribir a todos los
colaboradores de GYJ
Representaciones en el
EdApp

donde se mejora

programa en

la
comunicacion  asertiva
de los colaboradores y el
costo es gratuito,
beneficioso para GYJ

Representaciones
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Talleres
concientizacion de

imagen corporativa

de
la

Mensualmente

Departamento

Talento Humano

de

Desarrollar Talleres con
enfoque Team building
en donde se estudie
como los
comportamientos

inciden en la imagen
corporativa y como esta
es percibida por los
clientes y proveedores,
asi como, catapultar la
imagen corporativa con

buenas acciones

Fuente: elaboracion propia
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OBJETIVO ESTRATEGICO 2

Emplear tecnologia necesaria en operaciones administrativas de la empresa.

Estrategia Agresiva

Desarrollar una cultura tecnolégica.

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Realizar talleres de
trabajo cooperativo en

tecnologia

Otubre 2024

Gerente

En los talleres se define el
objetivo que se pretende
lograr.  Por  ejemplo:
habilidades

tecnoldgicas, fomentar el

Mejorar
uso de herramientas
digitales, entre otros.

Se elaborara un
calendario con fechas,
horarios y lugar.

Todo esto comunicado
por el gerente en las
reuniones de trabajo.

Al final se realizaran
encuestas de satisfaccion
para evaluar el avance de
aceptacion de los
colaboradores, asi como
reuniones de seguimiento
para evaluar el impacto a
largo plazo

Desarrollar una iniciativa
de innovacion
colaborativa

Noviembre 2024

Gerente y Subgerente

Se realizara un estudio en
donde se identificar4 que
miembros posee diversas
habilidades y
conocimientos relevantes
para la iniciativa.
Siguiente se definira el
objetivo a lograr como
puede ser:  mejorar
procesos, generar
nuevas ideas o resolver
problemas especificos.
Para un intercambio de
ideas entre los miembros
se utilizard la aplicaciéon

Telegramas. Las mejores
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ideas se realizardn un
proyecto piloto en donde
seran evaluadas por el
gerente todo esto
documentado por la

empresa

Estrategia Competitiva

Adaptar las nuevas tendencias tecnoldgicas de mercado

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Realizar andlisis de

tendencias tecnoldgicas

Mensualmente

Equipo de Innovaciéon o
area de Investigacion vy

Se realizara una

investigacion sobre
tendencias tecnolégicas,
como informes de
investigacion,  revistas
especializadas, blogs de
la industria y sitios web
de tecnologia. Para
luego el desarrollo de

acciones  estratégicas

de mercado. desarrollo. basado en el resultado
de analisis de
tendencias para la
introduccion de nuevos
productos, la
optimizacion de servicios
existentes 0 la
expansion a nuevos
mercados.
Plantear el objetivo a
lograr. Puede ser
Optimizacion en areas
de la empresa,
digitalizacién de
documentos,
Subgerente y | confidencialidad. Hacer
Emplear una plataforma Departamento de | un andlisis de las

online

Diciembre 2024 —
febrero 2026.

Talento Humano

mejores plataformas

empresariales  acorde
con nuestras
necesidades y
asegurarse de que esta
cumpla con las

regulaciones y leyes
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pertinentes, ademas la
capacitacion del
personal para la
utilizacion con su
monitorizacién continua
para su comparacion pre

y post plataforma online

Estrategia Conservadora

Proponer un sistema de venta consultiva que permita

brindar un servicio de posventa de alta calidad.

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Introducir 'y  reforzar
practicas de venta
consultiva y servicio
posventa en el proceso
de ventas.

Trimestral

Area de Ventas

Realizar un disefio de
programas de ventas
consultivas y habilidades
de servicio postventa en
donde el equipo de
ventas desarrolle
preguntas abiertas para
comprender mejor las de
necesidades del cliente y
fomentarla escucha
activa. Asi como un
sistema de
retroalimentacion donde
los miembros del equipo
puedan compartir
experiencias y aprender
unos de otros.

Desarrollar un sistema
de seguimiento
automatizado de
interacciones del cliente.

Trimestral

Area de marketing y
Tecnologia

Identificar los objetivos
especificos del sistema
de seguimiento
automatizado como:
Nivel de satisfaccion en
ventas — postventas,
calidad de atencion,
entre otros. Asegurarse
de que el nuevo sistema
se integre de manera
efectiva  con otros
sistemas existentes y
configurar  respuestas
autométicas a ciertos

tipos de interacciones
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Estrategia Defensiva

Optimizar las operaciones administrativas.

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Identificar un sistema de
gestion de procesos

administrativos.

Mensualmente

Gerente y Area de
Tecnologia.

Se realizara una
auditoria interna de los
procesos administrativos
y cudles son los
sistemas digitales que
pueden optimizar el
trabajo  administrativo,
asi como definir roles y
responsabilidades para
que sean los que se
encargan de supervisar
la gestibn y soporte
durante la transicion, e
implementacion del
sistema de forma
gradual para minimizar
interrupciones en las

operaciones diarias.

Integrar tecnologias
avanzadas en las
estrategias publicitarias,
como publicidad digital y
herramientas de andlisis

de datos.

Mensualmente

Gerenta y Area de
marketing

Identificara la audiencia
objetivo, asi como un
andlisis de mercado para
comprender las
tendencias actuales. Al
equipo de marketing se
le capacitara en el uso
de nuevas estrategias
actuales para la creacion
de estrategias
publicitarias con
diferentes enfoques para

el lanzamiento en
plataformas digitales
(Facebook, Instagram,

Google Ads), todo esto
monitoreado en tiempo
real para el andlisis
continuo de los
resultados para
identificar patrones y
mejoras

Fuente: elaboracién propia
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OBJETIVO ESTRATEGICO
Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 25%.

Estrategia Agresiva
Captar nuevos clientes en diversas zonas agricolas.

Actividad Periodo Responsable

Como llevar a cabo

Desarrollar una linea | Febrero 2025 Gerente y Subgerente
nueva de productos.

Realizar un analisis de
mercado para identificar
oportunidades y
demandas no cubiertas.
Establecer objetivos
claros para la nueva
linea de productos, como
penetracion en el
mercado, aumento de
cuota de mercado, entre
otros. asi como evaluar
la viabilidad técnica,
econdmica y operativa
de cada producto, el
seleccionado se
trabajara en la campana
de lanzamiento que
destaque en el mercado,
con un andlisis de ventas
y la aceptacién en el
mercado

Campafia de captacion | Marzo 2025 Gerente y Subgerente
de clientes en nuevas

zonas agricolas.

Realizar una
investigacion de nuevas
zonas agricolas de esta
manera dividir en
segmentos para una
adecuada

personalizacion de
estrategias, con estas
tener  presencia en
eventos agricolas locales
asi como  organizar
eventos de demostracion
que permita a los
agricultores experimentar
con los productos y
servicios y colaborar con
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organizaciones locales,
cooperativas 0
autoridades para obtener
apoyo Yy credibilidad, con
el ofrecimiento de
incentivos especiales,
descuentos u ofertas para
los agricultores en las
nuevas zonas durante el
lanzamiento de la

campana.

Estrategia Competitiva

Garantizar la satisfaccion del cliente con acciones de calidad y atencion personalizada en las etapas de

compra-venta.

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Disefio de estrategias
de fidelizacion.

Abril 2025 — mayo 2025

Gerente y Area de
Ventas y Marketing|

Se realizara una
investigacion de campo
en donde obtengamos
informaciéon de nuestros
clientes de esta manera
definir la meta que se
quiere alcanzar, disefiar
y lanzar un programa de
lealtad que ofrezca
recompensas a los
clientes frecuentes
ademas una estrategia
de comunicacion regular

para mantener a los

clientes informados
sobre novedades,
ofertas exclusivas vy
eventos especiales.
Organizar eventos

exclusivos para clientes

leales, como
prelanzamientos de
productos, descuentos
VIP, o acceso a

contenido exclusivo.

Desarrollo de acciones
de calidad y atencion
personalizada

Mensualmente

Gerente y Area de
Ventas y Marketing

Capacitar al personal de
atencion al cliente en

habilidades de
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comunicacion efectiva y
resolucion de
problemas, asi como el
uso del sistema de
gestion de  clientes
(CRM), esto permitira
tener una comunicacion
multicanal,

personalizacion 'y ser
proactivo frente a los
clientes y obtener un
feedback para medir el

grado de satisfaccion

Estrategia Conservadora

Crear un sistema de servicio personalizado con profesionales competentes.

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Disefio de campafias de
marketing estratégicas

Junio 2025
Julio 2025
Agosto 2025

Gerente y Area de
marketing

Establecer objetivos
para la campafia de
marketing, como
aumento de la visibilidad
de la marca, generacién
de leads, o aumento de
las ventas, definir la
audiencia a la que se
quiere llegar, ademas
definir que canales son
més efectivos para llegar
como puedes ser redes
sociales, correo
electrénico, publicidad
en linea. Con atractivos
y relevantes, ademas
hacer un seguimiento
para analizar su

efectividad

Talleres de formacion
continua para el
personal de atencion al
cliente

Semestral

Departamento de talento
humano y Atencién al
Cliente

Se evaluara las
habilidades y
conocimientos actuales
del personal de atencién
al cliente para identificar
areas de mejora, las
deficiencias se
capacitaran con talleres
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que permita la
participacion activa del
personal para el
desarrollo en habilidades
de comunicacion
efectiva, resolucion de
problemas, manejo de
quejas, empatia, Yy
conocimiento del
producto. Ademas, se
realizaran simulaciones
y ejercicios de Role-

Playing para préacticas

de situaciones reales.
Finalmente se
proporcionara una

retroalimentacion

constructiva

Estrategia Defensiva

Programa de Retencién de Clientes Anticipada

Actividad

Periodo

Responsable

Como llevar a cabo

Desarrollo un sistema de

seguimiento de
comportamiento del
cliente

Septiembre 2025

Area de marketing y
Tecnologia

Establecer objetivos
claros para el sistema
de seguimiento, como
comprender el
comportamiento de
compra, identificar
patrones esto ayudara a
identificar todos los
puntos de contacto del
cliente con la empresa
que deben ser
rastreados como como
historial de compras,
interacciones en redes
sociales, busquedas en
el sitio web. Para su uso
capacitar al personal
encargado de utilizar el
sistema en la
interpretacion de datos y
en la toma de
decisiones basada en la

informacion recopilada
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Noviembre 2025 Se realizara un analisis
detallado de los clientes
actuales para identificar
aquellos en riesgo de
pérdida y aquellos mas
propensos a retenerse.

Se establecera objetivos
especificos para el

Desarrollar un programa Equipo del Area de y
. . y programa de retencion,
personalizado de Marketing y Atencion al .
L, ) como la reduccion de la
retencion. Cliente.

tasa de desercién o el
aumento en la
frecuencia de compra,
es esencial para el
desarrollo de estrategias
de reconquista e
incentivos  para  su

fidelizacion

Fuente: elaboracién propia

Seguimiento

La fase de seguimiento en la planificacion estratégica dirigida al posicionamiento
de GYJ Representaciones en el mercado agricola es esencial para asegurar tanto

la ejecucidn exitosa de las estrategias como el logro de los objetivos establecidos.

En esta etapa, para conocimiento del lector, se monitorean de cerca todas las
actividades y acciones implementadas en consonancia con la estrategia
previamente establecida. Esto implica evaluar regularmente el progreso hacia los
objetivos, identificar cualquier desviacion o area de mejora, y ajustar las estrategias
segun sea necesario para maximizar la eficacia y la adaptacion a las condiciones

cambiantes del mercado agricola.

El seguimiento constante permite a GYJ Representaciones estar agilmente alerta
ante cualquier cambio en el entorno competitivo, lo que les permite tomar
decisiones informadas y oportunas para mantener o mejorar su posicion en el

mercado. Ademas, facilita la identificacion de areas de éxito y aquellas que
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requieren mas atencion o recursos, lo que contribuye a una asignacion mas

eficiente de los recursos de la empresa.

Ademas, la fase de seguimiento no solo se enfoca en aspectos cuantitativos como
las métricas de rendimiento y los indicadores clave de desempefio, sino también en
aspectos cualitativos como la percepcion del cliente y la retroalimentacion del
mercado. Esta combinacion de datos cuantitativos y cualitativos permite una
comprensién mas completa de la efectividad de las estrategias implementadas y
ayuda a GYJ Representaciones a mantenerse agil y receptiva a las necesidades y
demandas del mercado agricola.

Definitivamente, la fase de seguimiento en la planificacion estratégica es crucial
para el éxito de GYJ Representaciones en el mercado agricola, porque proporciona
la oportunidad de ajustar y adaptar las estrategias en funcion del entorno cambiante

y garantiza un enfoque continuo en el logro de los objetivos organizacionales.

A continuacion, se describen de manera detallada las actividades y enfoques clave

para esta fase:
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Cuadro 28 Supervision empresarial: actividades clave y enfoques destacados

SEGUIMIENTO
ACTIVIDADES CLAVE

ENFOQUES DESTACADOS

Establecimiento de
indicadores clave de
rendimiento (KPI)

Identificar y definir indicadores especificos que permitan medir el
desempefio, como ventas, eficiencia operativa, participacion, entre
otros.

Revisiones periédicas

Programar revisiones regulares, por ejemplo, trimestrales o
semestrales, para evaluar el progreso en comparacion con los KPI
establecidos. Estas revisiones deben incluir un analisis detallado de
las actividades implementadas y los resultados obtenidos.

Ajustes y adaptaciones

Identificar areas que requieran ajustes o adaptaciones cambiantes
en condiciones del mercado. La flexibilidad es clave para garantizar
que la estrategia se mantenga relevante.

Evaluacion de riesgos y
oportunidades

Realizar una evaluacién continua de los riesgos potenciales y las
oportunidades emergentes en el entorno empresarial. Esto permitira
anticipar cambios y ajustar la estrategia para aprovechar nuevas
posibilidades.

Comunicacion interna

Mantener una comunicacion abierta y constante con todo el
personal de la empresa. Asegurar que todos estén al tanto de los
avances, los logros alcanzados y los ajustes necesarios para alinear
esfuerzos y mantener un compromiso compartido.

Retroalimentacion del
cliente

Obtener retroalimentacion continua de los clientes a través de
encuestas, comentarios y otros mecanismos de participacion.
Utilizar esta informacion para ajustar las estrategias de acuerdo con
las expectativas y necesidades del cliente.

Evaluacion del
desempefio personal

Evaluar tanto el rendimiento individual como el del equipo en
relacion  con los  objetivos  estratégicos. Suministrar
retroalimentacion y respaldo para garantizar que el personal esté
alineado con la vision y mision de la empresa.

Documentacion y
aprendizaje continuo

Documentar los aprendizajes clave y las mejores précticas.
Establecer un ciclo de aprendizaje continuo para mejorar la
efectividad en futuras planificaciones estratégicas.

Reportes ejecutivos

Preparar reportes ejecutivos que resuman el progreso, los desafios
enfrentados y las acciones tomadas. Estos reportes son esenciales
para mantener informados a los lideres y tomar decisiones
informadas.

Celebracion de éxitos

Reconocer y celebrar los logros alcanzados. Esto contribuye a
mantener la moral alta y fortalece el compromiso del equipo con los
objetivos estratégicos.

Fuente: elaboracion propia

El cronograma propuesto abarca un periodo de aproximadamente de cinco meses;

inicia la primera semana de abril de 2024 y finaliza en agosto 2024. Cada actividad

se ha distribuido en intervalos de dos semanas para permitir el tiempo suficiente

para su ejecucion y seguimiento adecuado. Sin embargo, es importante tener en
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cuenta que este cronograma es tentativo y estd sujeto a ajustes segun las

necesidades y circunstancias especificas de la empresa.

Tabla 18 Tabla resumen del presupuesto por objetivo

VALOR ANO ANO ANO ANO ANO

N ESTRATEGIAS INICIAL 1 2 3 4 5

F3, F5, 01, 06, O7.
Establecer alianzas
estratégicas con $900,00 $918,00 $936,36 $955,09 $974,19 $993,67
proveedores y
agremiaciones.

F2, F4, F5, F7, A6. Formar
equipos de trabajo
OBJETIVO comprometidos con la

ESTRATEGICO (): filosofia empresarial.
Alcanzar el
posicionamiento y
reconocimiento de GYJ
Representaciones.

$1.100,00 | $1.122,00 | $1.144,44 | $1.167,33 | $1.190,68 | $1.214,49

D3, D6, 06, O7. Descubrir
las necesidades y
preferencias del
consumidor.

$1.800,00 | $1.836,00 | $1.872,72 | $1.910,17 | $1.948,38 | $1.987,35

D2, D7, A6, A7. Impulsar
programas de formacion
para el personal, $500,00 $510,00 $520,20 $530,60 $541,22 $552,04
enfocados en fortalecer la
imagen corporativa

F2, F4, F6, 02, 06.
Desarrollar una cultura $800,00 $816,00 $832,32 $848,97 $865,95 $883,26
tecnoldgica.

OBJETIVO F3, F6, F7, Al, A2, A6.

ESTRATEGICO (2): Adaptar las nuevas

tendencias tecnoldgicas de $1.000,00 | $1.020,00 | $1.040,40 | $1.061,21 | $1.082,43 | $1.104,08

Emplear tecnologia mercado.
necesaria en
operaciones D1, D2, D7, 02, 04, O6.
administrativas de la Proponer un sistema de
empresa venta consultiva que $2.500,00 | $2.550,00 | $2.601,00 | $2.653,02 | $2.706,08 | $2.760,20

permita brindar un servicio
de posventa de alta calidad

Optimizar las operaciones
administrativas $1.400,00 | $1.428,00 | $1.456,56 | $1.485,69 | $1.515,41 | $1.545,71

F2, F5, F7, 03, O7. Captar
nuevos clientes en $1.400,00 | $1.428,00 | $1.456,56 | $1.485,69 | $1.515,41 | $1.545,71
diversas zonas agricolas.

F2, F3, F5, F7, Al, A3, A7.
Garantizar la satisfaccion

OBJETIVO . .
ESTRATEGICO (3): | ° C'C'zlrl‘ézg‘;“;gﬁ'c‘fgﬁs e | $900,00 | $91800 | $936,36 | $95500 | $97419 | $993,67
Incrementar la personalizada en las
rentabilidad de la etapas de compra-venta.
empresa. D1, D7, O1, O3, O7. Crear

un sistema de servicio
personalizado con
profesionales competentes.
D1, D7, A1, A4, A5.
Programa de Retencién de | $1.400,00 | $1.428,00 | $1.456,56 | $1.485,69 | $1.515,41 | $1.545,71
Clientes Anticipada

TOTAL: | $15.250,00 | $15.555,00 | $15.866,1 | $16,183,42 | $16.507,12 | $16.837,22

$1.550,00 | $1.581,00 | $1.612,62 | $1.644,87 | $1.677,77 | $1.711,33

Fuente: elaboracién propia
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CONCLUSIONES

La base tedrica es esencial en el desarrollo del proyecto, brinda una
comprensién sélida de los principios, modelos, herramientas necesarias
para disefiar un plan estratégico efectivo para GYJ Representaciones en el
mercado agricola. Esta solida fundamentacion sienta las bases para la
formulacion de estrategias concretas, toma de decisiones informadas, lo que
fortalece inmediatamente la capacidad de la empresa para competir en su
sector actualmente. Al aprovechar esta soélida base tedrica, GYJ
Representaciones logra no solo identificar areas clave para su crecimiento,
sino también implementar medidas concretas para alcanzar sus objetivos
estratégicos en el mercado agricola. Esta combinacion de conocimientos
tedricos es la accidon practica que impulsa la posicion de la empresa para

enfrentar los desafios del mercado con mayor confianza-eficacia.

El enfoque metodoldgico desempefia un papel crucial en el logro del objetivo
al diagnosticar la situacion actual de GYJ Representaciones, propone un
plan estratégico efectivo. La aplicacion meticulosa de métodos de
investigacion, como la encuesta, entrevista, permite recopilar, analizar datos
de manera exhaustiva, y proporciona una vision precisa del entorno
empresarial en sus desafios. Esta metodologia rigurosa sienta las bases
para la toma de decisiones informadas en la formulacion de estrategias
concretas, en la capacidad de GYJ Representaciones para enfrentar los
retos del mercado agricola. Al continuar la aplicacion de este enfoque
metodoldgico sdlido, la empresa se posesiona mejor para adaptarse a los
cambios del entorno, a fin, de alcanzar sus objetivos estratégicos a largo

plazo.

La creacion de un plan estratégico se enfoca en el posicionamiento en el
mercado, representa una herramienta fundamental para GYJ
Representaciones en la toma de decisiones. Al establecer objetivos,
estrategias, acciones centradas en el posicionamiento, este plan

proporciona a la empresa una guia clara que facilita la alineacion de
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esfuerzos, recursos para alcanzar de manera coherente sus metas
comerciales. Ademas, al integrar un enfoque estratégico en todas las areas
de la empresa, desde la planificacion hasta la gestién de recursos humanos,
el plan estratégico fortalece la capacidad de GYJ Representaciones para
adaptarse al cambiante entorno del mercado agricola para mantener una
posicion competitiva sélida. Con este enfoque estratégico sélido, la empresa
estd mejor preparada para enfrentar los desafios, aprovechar las

oportunidades que surjan en su camino hacia el éxito sostenido.
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RECOMENDACIONES

Es recomendable que GYJ Representaciones invierta en la formacion,
capacitacion de su equipo en areas relevantes para el mercado agricola con
la planificacion estratégica. Esto puede incluir la participacion en cursos,
talleres, conferencias especializadas, asi como el fomento de la lectura, el
estudio continuo de nuevas tendencias, desarrollos en el sector. Ademas, la
empresa podria considerar la creacion de programas internos de
capacitacion, desarrollo profesional para garantizar que todos los empleados
estén actualizados con las ultimas herramientas, conocimientos necesarios

para desempefarse eficazmente en sus roles.

La empresa deberia establecer mecanismos formales para monitorear,
evaluar regularmente la implementacion del plan estratégico, asi como el
rendimiento y los resultados obtenidos. Esto permite identificar
oportunidades de mejora, ajustar estrategias segun sea necesario,
garantizar que la empresa esté en camino de alcanzar sus objetivos
estratégicos de manera efectiva. Ademas, GYJ Representaciones podria
designar responsables especificos para el seguimiento de cada area del plan
estratégico, con reuniones periddicas para revisar el progreso, discutir

posibles acciones correctivas.

GYJ Representaciones debe promover una cultura organizacional que
valore la innovacion, adaptabilidad frente a los cambios del mercado. Esto
implica fomentar la creatividad, la iniciativa dentro del equipo, asi como estar
abiertos a la experimentacion, a el aprendizaje a través del ensayo-error. La
capacidad de adaptarse rapidamente a nuevas circunstancias, aprovechar
las oportunidades emergentes para el éxito continuo en el mercado agricola.
Asimismo, se recomienda a la empresa que establezca incentivos para la
presentacion de ideas innovadoras por parte de los empleados, crear un

ambiente que fomente la colaboracion, e intercambio de conocimientos
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ANEXOS

Anexo 1 Guion de entrevista

é‘ré Pontificia Universidad | Sede
-J.l]/ Catolica del Ecuador | Ambato

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR- SEDE AMBATO

Entrevista al Gerente de la empresa GYJ Representaciones.

Introduccion: con el fin de evaluar detalladamente la situacion actual de su
empresa, la cual sera fundamental, junto con la informacion recabada a través de
los objetivos establecidos, para la elaboracion de un plan estratégico destinado al
posicionamiento de GYJ Representaciones en el mercado agricola, le solicitamos

gue responda con precision y sinceridad a las siguientes interrogantes.

N° | Dimensién (1), disefio de un plan estratégico para el posicionamiento de la empresa

¢, Cuales considera que son las principales fortalezas de GYJ Representaciones que podrian
ser destacadas en el disefio del plan estratégico para lograr un posicionamiento sélido en el
1 | mercado agricola?

Respuesta:

En el contexto especifico del mercado agricola, ¢,cédmo planifica abordar la diferenciacion de
productos o servicios para destacar frente a la competencia?

Respuesta:

¢, Cuales son las metas clave que tiene en mente al disefiar este plan estratégico y cémo
3 | esperaque impacte en la percepcién de GYJ Representaciones en el mercado agricola?

Respuesta:

N° | Dimensién (2) La planeacién estratégica para el posicionamiento de la organizacion
4 | (En la teoria estratégica, ¢coémo selecciona y adapta los enfoques tedricos para la
planificacién estratégica de GYJ Representaciones en el contexto especifico del mercado
agricola?

Respuesta:

5 | ¢Como pretende aplicar la teoria estratégica para identificar y capitalizar las oportunidades
Unicas del mercado agricola, para el posicionamiento efectivo y sostenible?

Respuesta:

6 | ¢Cudles son los desafios tedricos que anticipa y como planea superarlos durante la
implementacion practica del plan estratégico en el mercado agricola?
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Respuesta:

N° | Dimensiéon (3) situacion actual para la propuesta de un plan estratégico para el
posicionamiento en la empresa

7 | ¢Cudles son los principales hallazgos del diagnéstico de la situacion actual de GYJ
Representaciones en el mercado agricola y como influyen en la estrategia de
posicionamiento?

Respuesta:

8 | ¢En base a la situacion actual identificada, ¢qué cambios especificos se proponen en la
relacion con clientes y competidores para fortalecer el posicionamiento en el mercado
agricola?

Respuesta:

9 | ¢Cudles son las oportunidades emergentes y amenazas que ha identificado durante el
diagnéstico y como se integraran en la propuesta del plan estratégico?
Respuesta:

N° | Dimensioén (3) elementos de un plan estratégico con enfoque en el posicionamiento
en el mercado para latoma de decisiones de la empresa

10 | ¢Como evalla la importancia de factores financieros en la toma de decisiones estratégicas
para el posicionamiento en el mercado agricola, y como se integraran en el plan estratégico?
Respuesta:

11 | ¢Cudles son los indicadores clave que utilizara para medir el éxito del plan estratégico y
tomar decisiones informadas a lo largo del tiempo?

Respuesta:
12 | Ante la posible dinamica cambiante del mercado agricola, ¢cémo se disefiaran los

mecanismos de monitoreo y ajuste para garantizar la flexibilidad y eficacia del plan
estratégico?

Respuesta:

Gracias por su colaboracion
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Anexo 2 Encuesta

éﬂré Pontificia Universidad | Sede

Il Catdlica del Ecuador | Ambato

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES INTERNOS DE LA EMPRESA GYJ
REPRESENTACIONES

Estimado colaborador/a de la empresa, la aplicacion de esta encuesta forma parte
de un proyecto de investigacion académico cuyos objetivos se especifican a

continuacion:

Objetivo general del proyecto: Disefiar un plan estratégico para el
posicionamiento de la empresa GYJ representaciones en el mercado agricola.
Objetivo de la encuesta: Diagnosticar la situacion actual de la empresa GYJ

Representaciones, en lo concerniente al manejo de la planeacién estratégica.

La finalidad de este estudio es determinar los elementos de un plan estratégico que
aporten el maximo valor para los clientes internos, con enfoque en el
posicionamiento en el mercado para la toma de decisiones mas efectivas y de
mejora. Es importante destacar que la informacién que se recopila, es de uso
exclusivo para el proyecto de investigacion de tesis, que en el mismo se garantiza

la confidencialidad de los datos que se obtiene y proporciona.
Instrucciones:

= La presente encuesta - cuestionario posee una valoracion de opcion multiple.

= Sirvase contestar todo el cuestionario con veracidad.

= Lea detenidamente el presente cuestionario y marque la respuesta con una X
segun la valoracion que usted atribuye a cada una de las siguientes preguntas,

las respuestas en blanco o repisadas no seran tomadas en cuenta.
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Fundamentar
tedricamente la
planeacion
estratégica para el
posicionamiento de
la organizacion
agricola.

Siempre

®)

Regularmente

4

Algunas
veces (3)

Muy raro

@

Nunca

@

¢En su percepcion,
la empresa GYJ
Representaciones
con qué frecuencia
maneja un plan
estratégico?

¢Con que frecuencia
percibe que GYJ
Representaciones
implementa un
direccionamiento
estratégico en su
gestion interna?

¢Coémo evalla de
manera general la
capacitaciéon que
recibe por la
empresa GYJ
Representaciones en
beneficio para la
organizacion y
desempefio laboral?

Excelente

®)

Muy bueno

4)

Bueno

(©)

No tan bueno (2)

Nada bueno

(@)

¢la empresa GYJ
Representaciones
maneja
estructura
organizativa clara y
un manual de
funciones establecido
facil de entender?

una

Siempre

(©)

Regularmente

4)

Algunas
veces (3)

Muy raro

&)

Nunca

@

N°

Diagnosticar la
situacion actual
para el disefio de un
plan estratégico en
el posicionamiento
de la empresa GYJ
Representaciones

Muy
insatisfecho

(@)

Insatisfecho

(@)

Neutral

(©)

Satisfecho

4

Muy
satisfecho

Q)

¢Qué tan satisfecho
se siente con el
manejo del gerente
de la empresa GYJ
Representaciones en
las decisiones con
sus colegas para la
planeacién
estratégica en el
mercado agricola?

En su opinién ideal,
épuede su
experiencia contribuir
al disefio eficaz de un
plan estratégico para
garantizar la
presencia de GYJ
Representaciones en
el mercado agricola?

No
contribuiria
en absoluto

@

Contribuiria
minimamente

@

Contribuiria
de manera
neutral (3)

Contribuiria

significativamente

4)

Contribuiria
de manera
excepcional

®)

¢Coémo percibe el
andlisis regular de las

Por encima
dela

Neutral o igual
ala

Por debajo de la
competencia

Muy por
encimade la
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fortalezas %
debilidades de GYJ
Representaciones en
comparacion con la
competencia en el
mercado agricola?

Muy por
debajo de la
competencia

@

competencia

@

competencia

(©)

4)

competencia

®)

¢La disponibilidad de
informacién detallada
sobre las tendencias
del mercado agricola
y la posicion actual de
la empresa GYJ
Representaciones es
fundamental para el
desarrollo exitoso de
un plan estratégico de
posicionamiento?

Totalmente
en
desacuerdo

(@)

Desacuerdo

(@)

Indecision

(©)

De acuerdo

4)

Totalmente
de acuerdo

N°

Determinar los
elementos de un
plan estratégico con
enfoque en el
posicionamiento en
el mercado para la
toma de decisiones
en la empresa GYJ
Representaciones.

Muy poco (o
nada)
1

Poco

@

Medianamente
suficiente

(©)

Suficiente

4)

Mucho
()

¢De acuerdo a su
criterio en qué
medida conoce y
comparte la filosofia
de la empresa GYJ
Representaciones
(misién, valores,
objetivos)?

10

¢En qué medida
participa en
iniciativas
estratégicas
destinadas a
fortalecer la
implementacién
estratégica de la
empresa GYJ
Representaciones en
el mercado agricola?

11

¢En  qué medida
realiza el gerente de
la empresa GYJ
Representaciones un
andlisis constante de
la situacién de los
principales
competidores?

12

¢En qué medida
atrae a los
consumidores, las
estrategias
propuestas por el
lider de la empresa
GYJ
Representaciones
para ofrecer sus
Servicios?

Fuente: elaboracion propia

Gracias por su colaboracion
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Anexo 3 Ficha de validacién 1

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR- SEDE AMBATO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO ENCUESTA PARA RECOLECCION DE
INFORMACION

[ Planeacién estratégica para el posicionamiento de la G&J R iones

Estudiante: David Patricio Tore Villacis
Fecha: 01/12/2023

Instrucclones: después de leer, analizar el instrumento de recoleccidn de informacion “Encuesta
para los colaboradores de G&J Representaciones para diagnosticar el estado actual de la
empresa” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y
de ser necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

_Nada aceptable | Poco aceptable Regular Aceptable | Muy aceptable |
1 2 3 4 5
Criterio de validez Frangeion | Argumento Observacién

Imparciaidad = X

Cangruencia X Varias preguntas | Se recomienda revisar las

no tienen | preguntas y las opciones
congruencia con | de respuesla,
las respuestas

Redaccion X

Orden X

Presantacidn del instrumento X

Pertenancia de 13s praguntss para 8 X

consecucon de o5 objetivos de la

Partinencia de 1as preguntas para la X

comprobackin de 13 kKea a defender de la

rvestigacidn

Total, Parcial 3|20|5
Total 28
Calificacién del Instrumento;
Puntuacién Recibida (Sobre Porosntaje
28/35 80%
Escala (X)

No véalido - Reformular De 7a13 20% - 36%

No valido — Moaficar Dé 14 8 20 40% - 50%

Valkio — Mejorar De 218 27 60% - 19%

| Valido - Aplicar 25335 80% - 100% X

_Nombredeldocente: | Adee Lierena B.

ingeniera Comercial
Formacién Académica: Magfster en Adminstracion de Enué'csu :
_7
F— AL~ s—
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Anexo 4 Ficha de validacion 2

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE
INFORMACION

| Planeacién estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones
Estudiante: David Patricio Toro Villacis

Fecha: 28/11/2023

Instrucciones: después de leer, analizar el instrumento de recoleccion de informacién
“Encuesta para los colaboradores de GYJ Representaciones para diagnosticar el estado
actual de la empresa” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita
puntuar, argumentar y de ser necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su
criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada aceptable Poco aceptable Regular Aceptable Muy
aceptable

1 2 3 4 5
Criterio de validez 1Pu2ntu3aC|2n 5 Argumento Observacion

Imparcialidad X

Congruencia X

Redaccion X

Orden X

Presentacion del instrumento X

Pertenencia de las preguntas para la X

consecucion de los objetivos de la

investigacion

Pertinencia de las preguntas para la X

comprobacion de la idea a defender de la

investigacion

Total, Parcial
Total | 34/35

Calificacion del Instrumento.

Puntuacion Recibida (Sobre .
35) Porcentaje
34 97.1%
Escala (
X
)
No valido — Reformular De7al3 20% - 39%
No valido — Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Valido — Mejorar De 21 a 27 60% - 79%
Valido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X
Nombre del experto: Dr. Carlos Flores
Formacién Académica: PhD. en Ciencias Sociales y Juridicas. Ingeniero Comercial.

Firma: / /

2
e YIRS —
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Anexo 5 Ficha de validacién 3

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR- SEDE AMBATO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION

| Planeacién estratégica para el posicionamiento de la empresa GYJ Representaciones |
Estudiante: David Patricio Toro Villacis

Fecha: 28/11/2023

Instrucciones: después de leer, analizar el instrumento de recoleccién de informacion “Encuesta
para los colaboradores de GYJ Representaciones para diagnosticar el estado actual de la
empresa” y de cotejarlo con la matriz de consistencia adjunta, se le solicita puntuar, argumentar y
de ser necesario realizar observaciones y sugerencias acorde a su criterio y experiencia.

Para cada criterio de validez considere la siguiente escala:

Nada aceptable Poco aceptable Regular Aceptable Muy aceptable
1 2 3 4 5
Criterio de validez R0 8acion Argumento Observacion
1(2[3]4]5

Imparcialidad X | Se encuentra redactado de | Ninguna
manera imparcial

Congruencia X | Las preguntas son congruentes a | Ninguna
la variable de estudio

Redaccion X Mejore las referencias al pie de los | Utilice formato de la

cuadros, evite gerundios, la | universidad
redaccion de las preguntas en lo
posible realizarlo con palabras

sencillas que facilite la
comprension del encuestado.
Orden X Presenta un orden adecuado, pero | Es una forma de motivar

al final de los cuestionarios ubicar | alos encuestados
agradecimiento y despedida

Presentacion del instrumento X El encabezado se puede mejorar Redunda informacion la
cual se debe eliminar
Pertenencia de las preguntas X Ninguna

para la consecucion de los
objetivos de la investigacion

Pertinencia de las preguntas X Ninguna
para la comprobacién de la
idea a defender de la
investigacion

Total, Parcial 6 | 4|20

Total | 30

Calificacion del Instrumento.

Puntuacion Recibida (Sobre 35) Porcentaje
30/35 86%

Escala X)
No vélido — Reformular De7al3 20% - 39%
No vélido — Modificar De 14 a 20 40% - 59%
Valido — Mejorar De 21 a?27 60% - 79%
Valido - Aplicar De 28 a 35 80% - 100% X
Nombre del experto: Franklin Rodrigo Pacheco Rodriguez
Formacién Académica: Magister en Direccién de Empresas con énfasis en Gerencia Estratégica
Firma:

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 7 Fotos evidencia de trabajo




