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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion muestra una Propuesta de Modelo de Planeacion
Estratégica para Nanina Foods. La motivacion de esta propuesta es basada en que no se
cuenta con un plan actual sobre los objetivos futuros y el sistema que se debera seguir
para conseguirlos. Inicialmente se levantan datos de la organizacion mediante un
analisis situacional para saber el estado de la empresa; con la informacion levantada y
organizada, se procede a realizar el direccionamiento estratégico, para definir los valores
estratégicos, mision, vision y estrategia empresarial. Acto seguido se realiza la planificacion
a largo plazo, para la cual utilizaremos la informacion previamente establecida mas una
serie de herramientas que nos permiten potenciar los aspectos positivos y minimizar los
aspectos negativos, ya sean en ambitos externos o internos. Finalmente, se realiza una
propuesta de planificacion a corto plazo para lograr los objetivos iniciales; las conclusiones y

recomendaciones se muestran al final.

Palabras clave: direccionamiento estratégico, cuadro de mando integral, mision,

vision, emprendimiento.
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Autor
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ABSTRACT

This research paper showed a Strategic Planning Model Proposal for Nanina
Foods. The motivation for this proposal was based on the fact that there is no current plan
about the future objectives and the system to be followed in order to achieve them. Initially,
data of the organization is collected through a situational analysis to know the state of the
company; with the information collected and organized, we proceed to carry out the
strategic direction, to define the strategic values, mission, vision and business plan. Then
the long- term planning is defined, for which we used the previously established
information, plus a series of tools that allow us to enhance the positive aspects and
minimize the negative aspects, whether in external or internal areas. Lastly, a short-term
planning proposal is made to achieve the first initial objectives; on the final part of the study,

conclusions and recommendations were also shown.

Keywords: strategic direction, balanced scorecard, mission, vision, entrepreneurship.
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INTRODUCCION

Nanina Foods nace en el afio 2020 a comienzos de la pandemia debido a la necesidad
de generar ingresos y el amor por la cocina de una madre de familia. Puesto que solamente
comenzd como un pasatiempo, no se ha considerado el realizar una estructuracion formal que
permitiera el control mas estructurado del negocio y es por este motivo que todas las

decisiones que se han tomado hasta la fecha actual han sido a punta de “corazonadas”.

Ahora que el negocio empieza a crecer, se ha visto expuesto a varios factores que han
despertado la necesidad de tener una planeacion y una guia si se quiere prosperar durante la

transicion de emprendimiento a negocio.

Es por esto por lo que en el siguiente documento se presentara una Propuesta de
Modelo de Planeacion Estratégica y asi poder aportar un lineamiento, guia y estructuracion
que ayudaran a esta empresa a desarrollarse de la mejor manera posible dentro del mundo
competitivo que es el de los negocios. Convirtiéndose en una oportunidad de crecimiento

para la empresa.



1. LA ORGANIZACION

1.1 Nombre y Descripcién de la organizacién
La empresa Nanina Foods naci6 en el 2018 a manera de hobby para Nathalie Crespo
debido a su pasion por la cocina y el experimentar en ella, pero se consolida oficialmente en
el 2020 a raiz de la pandemia ocasionada por el COVID-19 y comienza a vender sus
productos de manera formal; es asi como nace el emprendimiento Nanina Foods, como una

manera de poder compartir con el resto de la gente su pasion por la cocina.

El emprendimiento se enfoca principalmente a la elaboracion de postres, tales como
brownies, tortas, cheesecakes, galletas y demas. En el subcapitulo siguiente se presentara de

manera mas detallada, una descripcion de los productos principales del negocio.

1.2 Productos Principales
Nanina Foods cuenta en la actualidad con 34 productos de tipo dulce y recientemente
ha comenzado a realizar sdndwiches, esto Gltimo debido a que la demanda ha comenzado a

crecer.

El producto principal de Nanina Foods es el Brownie; esto es debido a que cuando
nacié el emprendimiento, este fue el Unico producto que se hacia. Ademas, es el Unico
producto que cuenta con un inventario de producto terminado, mientras que los demas

productos son elaborados y despachados solamente bajo pedido.



2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Introduccion
El analisis situacional nos permitira establecer un punto de partida para la correcta
realizacion de una planificacion estratégica, pues podremos aprender de los puntos mas

importantes a tratar y hacia donde debemos enfocar nuestra atencion.

Nanina Foods en un negocio que comenz6 hace un afio por la pandemia como un
pequefio emprendimiento de dulces y reposteria debido a la necesidad de generar un ingreso;
el emprendimiento tuvo una buena acogida y esto generd un incremento de la demanda de sus
productos, lo que ha hecho que se comience a consolidar como un negocio formal, por lo que
recién esta en las primeras etapas de crecimiento y es crucial realizar un analisis situacional

del mismo.

2.2 ldentificacion y obtencion de informacion
Para dar inicio al analisis que nos permitira realizar la propuesta de Modelo de
Planeacion Estratégica se llevd a cabo una reunion con la duefia del emprendimiento, en
donde se realizaron ciertas preguntas con las cuales pudimos obtener informacion sobre los

principales temas que nos ayudaran a realizar de manera correcta esta propuesta.

2.2.1 Personal
- ¢Disponen del personal necesario para el correcto funcionamiento de la

organizacion?

Debido a que el emprendimiento recién se encuentra en una etapa de crecimiento, no

se dispone del personal necesario para todos los niveles de la organizacion, causado por una



falta de definicion de areas y puestos de trabajo; esta labor se ira realizando conforme la

organizacion vaya tomando mas fuerza y estabilidad.

- ¢Nuestras prestaciones cumplen con la ley y son comparables con la de nuestros

competidores?

Asimismo, nos hemos encargado de que todas las prestaciones cumplan estrictamente

con la ley y sean iguales o mejores que la de nuestros competidores.

- ¢Cual es la percepcidn que nuestros trabajadores tienen sobre el negocio?

En esta organizacion se ha tratado de brindar todo a la mas alta calidad, esto no
buscando solamente con los clientes sino también con nuestro personal brindandoles todo lo
necesario para gque trabajen de la mejor manera, con un ambiente amigable, buen espacio de
trabajo y con todo lo necesario ante la ley para que puedan tener un trabajo honrado; estamos
seguros de que la percepcion de nuestros trabajadores sobre esta organizacion es la mejor y

buscamos mantenerla asi.

- ¢Existe algun tipo de incentivo o reconocimiento para el personal?

A pesar de que este negocio aln no esté establecido so6lidamente y sus ganancias adn
estan por crecer, se ha considerado que las personas que demuestren una buena labor dentro
de su area y compromiso con la empresa van a versen beneficiadas con cierto tipo de
incentivo para asi motivar a un mejor desempefio de parte de los trabajadores y crear una

relacién mejor con ellos.

- ¢Como se logra el desarrollo organizacional?

Una de las cosas mas complicadas que se ha tenido hasta este momento es el
desarrollo organizacional, esto se debe a la situacion en la que este negocio surgio y el

momento actual que se esta viviendo en el mundo debido a la pandemia, pero estos factores



no evitaran que se haga todo lo posible para mejorar todos los aspectos necesarios y seguir

creciendo.

2.2.2 Productos y servicios

- ¢ Cuéles son los productos preferidos por sus clientes?

El producto estrella que se ofrece al publico es el brownie ya que por el momento es
el Unico que posee todos los estdndares necesarios para su venta en locales, mientras que el

resto de los productos se los vende bajo pedido.

- ¢Cual es la proporcidn de nuevos productos en su cartera de productos?

En este tipo de negocios tener una buena imaginacion y atreverse a innovar con
nuevas recetas, presentaciones y sabores es crucial; por este motivo es que se ha comenzado a
incrementar nuevos productos y hemos podido Ilamar la atencion de los clientes y brindarles

siempre una variedad de productos que los atraigan.

- ¢ Cuél es la frecuencia de innovacién de sus productos?

Se procura tener una frecuencia alta en la innovacién de los productos, sacando uno
nuevo cada 15 dias, del cual analizamos la aceptacion y en base a eso se toma la decision de

si este nuevo producto se queda o no como producto fijo.

- ¢Cual es el valor agregado que le dan a sus productos?

En nuestros productos se ha realizado una combinacion completa entra la calidad,
sabor y presentacion que llame la atencion del cliente, cumpla sus expectativas y le de una

experiencia Unica de sabor.

- ¢Cuales son sus niveles de productividad y calidad respecto a sus productos?



Por el lado de la calidad se busca mantener una excelencia con la materia prima que
utilizamos y que todos los insumos necesarios sean altamente buenos. Mientras que, por el
lado de la productividad, se busca que los niveles sean aceptables para el tamafio del negocio,
pero se debe tomar en cuenta que aun hay que mejorar varios aspectos debido al crecimiento

gue se comienza a dar.

2.2.3 Mercado

- ¢Qué mercados atienden? ;Cual es su alcance?

Este negocio estd dirigido a todo tipo de supermercados, mercados méas pequefios
como por ejemplo los que se encuentran en las gasolineras y minimercados de la ciudad; los

clientes potenciales son nifios, jovenes, adultos y adultos mayores.

- ¢ Quiénes son sus proveedores?

Ya gue este es un negocio que esta aun en crecimiento no tenemos una amplia lista de
productos y por ende no necesitamos muchos proveedores, es debido a esto que solo
poseemos de dos a tres proveedores que son manejables para el tipo de negocio, estos nos

suministran lo que es materia prima, empaque y demas insumos necesarios.

- ¢ Quiénes son sus principales competidores?

La competencia directa de este negocio es bastante amplia ya que abarca cualquier

otro negocio gque venda brownies, como lo son también todo tipo de pastelerias.

- ¢ Qué percepcidn tienen sus clientes y sus competidores de sus productos?

Consideramos que la imagen que estamos dando es muy buena y con un buen
potencial de crecimiento. Demostrando que nuestro intereés esta en satisfacer al cliente,
dandole un producto de muy buen sabor con ingredientes, de alta calidad y a un precio

atractivo.



- ¢Cual es su nivel de participacion y competitividad dentro del mercado?

Por el momento no podriamos decir precisamente cudl es el nivel de competitividad
de nuestro negocio dentro del mercado ya que estd aln en crecimiento, pero se podria decir

que esta en un nivel ascendente por como ha sido la acogida de nuestros productos.

2.2.4 Precios o retribuciones

- ¢Con qué criterios establecen sus precios de venta o retribuciones?

Seguimos los criterios del costo de la materia prima y costos fijos para poder
mantenernos con un margen que nos permita generar una utilidad rentable, pero que a la vez

sea atractiva para nuestros clientes, estableciéndose en un precio medio dentro del mercado.
- ¢Qué condiciones y facilidades de negociacion ofrecen a sus clientes?

Existe un buen margen que nos permite ofrecer algunas facilidades de negociacion a
todos los clientes, como crédito y tiempo de pago dependiendo de la cantidad de compra que

se haga.
- ¢COmo se comparan sus precios de venta con los de su competencia?

Nuestros precios de venta son mayores que los de nuestros competidores directos

debido a que la calidad de nuestros productos es superior a los de la competencia.
- ¢ Cuél es la relacion que tienen sus precios de venta con la calidad de sus productos?

Los precios de venta de nuestros productos tienen una relacion directa con respecto a
la calidad de estos, debido al proceso de produccion y los materiales utilizados en dicho

proceso.

- ¢ Qué percepcidn tienen sus clientes de sus precios?



Antes de probar el producto los clientes tienen la percepcion de que los precios son
elevados para lo que se estd ofreciendo; sin embargo, después de probarlos, esa percepcion

cambia, debido a la calidad que ofrecemos en cada uno de nuestros productos.

2.2.5 Instalacionesy recursos

- ¢ Disponen de la infraestructura fisica e instalaciones adecuadas?

Debido a que recientemente se logré armar el nuevo lugar de produccién acorde a las
necesidades de un crecimiento actual del negocio y de los trabajadores de este, si disponemos

de las instalaciones e infraestructura necesarias.

- ¢Cuentan con los equipos y tecnologia necesarios para su sector empresarial?

Por el momento contamos con todos los equipos y tecnologia disponible necesaria

dentro de nuestro sector empresarial.

- ¢Cuentan con los procesos y métodos actualizados, efectivos y ademéas amigables

con el medio ambiente?

Estamos actualizando nuestros procesos conforme a la necesidad de crecimiento,

siempre tomando en cuenta el impacto que tenemos hacia el medio ambiente.

- ¢ Gestionan su capacidad intelectual e inteligencia del negocio?

Se comenz0 a gestionar el capital intelectual debido a la necesidad de crecimiento
reciente que tuvo el negocio, por lo que no se cuenta con una correcta gestion actualmente,

pero se esta trabajando en la misma.

- ¢Innovan su infraestructura, instalaciones, equipos y recursos frecuentemente?

Mas que frecuentemente, se innova la infraestructura, instalaciones y recursos de

acuerdo con la necesidad de crecimiento y desarrollo del negocio.



2.2.6 Finanzasy rentabilidad

- ¢Cual es su capacidad de reaccion ante la necesidad de inversion?

Al ser un negocio en reciente expansion, se tiene una capacidad de reaccién limitada
pero positiva frente a necesidades de inversion, debido a la correcta gestion llevada hasta el

momento.

- ¢(Cuél es la naturaleza de su estructura de capital y liquidez?

La naturaleza de la estructura de capital es de un 70% capital propio y un 30%
préstamos, debido a la necesidad de crecimiento reciente que se ha experimentado. En lo que
respecta a la liquidez, tenemos una estructura rigida y esto ha ocasionado el tener solamente

lo minimo necesario en caja chica.

- ¢Cuales son los riesgos financieros a los que su negocio se encuentra expuesto?

Principalmente Nanina Foods esta expuesta al riesgo de que la demanda dentro de su

mercado de productos baje, debido a que no son productos de primera necesidad.

- ¢Con qué método se controla la economia y finanzas empresariales?

Se ha venido haciendo este control de una manera manual y sin mucha estructuracion,
pero con el crecimiento reciente del negocio se ha comenzado a crear una estructura que nos

permita manejar el tema econémico y financiero de una manera mas efectiva y organizada.

- ¢Cual es la tendencia de rendimiento o rentabilidad?

Sobre la base de histéricos de la empresa y el aumento de la demanda de los

productos, tenemos una tendencia creciente de la rentabilidad del negocio.

2.2.7 Informacion y comunicacion

- ¢ Qué fuentes de informacidn utilizan para con su entorno?
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Las fuentes de comunicacién que tenemos con el entorno son las redes sociales de
Instagram, Facebook y WhatsApp principalmente y la técnica de “boca a boca” de familiares

y amigos.

- ¢Como seleccionan, priorizan y optimizan su informacion?

La informacién obtenida de redes sociales basicamente proviene de comentarios y
resefias de nuestros clientes fijos, asi como familiares y amigos. Siempre existe una persona
encargada de estar atenta para recolectar dicha informacién y contestar en el menor tiempo
posible. Se continda aprendiendo a interpretar los gustos de los clientes para ser mas

eficientes al momento de priorizar, interpretar y optimizar la informacién que recibimos.

- ¢Cuentan con un sistema de comunicacion estructurado externo e interno?

Nanina Foods no cuenta con una buena estructura de comunicacion interna y externa,
se pasO de dos trabajadores a cinco en un periodo de tres meses y se planea mejorar este

aspecto inmediatamente.

- ¢ Qué tan efectivos son sus sistemas informaticos?

En cuanto a efectividad de sistemas informaticos, Nanina Foods presenta

conocimientos y manejo basico, por lo que existe gran oportunidad de mejora.

- ¢ Qué tan efectivos son sus sistemas comunicacionales?

Actualmente nuestros sistemas comunicacionales son béasicos y poco efectivos; sin
embargo, se pretende captar méas clientes debido al crecimiento, y para ello se tiene que

mejorar los sistemas comunicativos.

2.2.8 Toma de decisiones

- ¢COmo estructuran su proceso de toma de decisiones?
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No existe una estructura interna para la toma de decisiones; sin embargo, se cuenta
con el apoyo profesional de un trabajador externo para la parte contable, otro para la
productiva y finalmente otro para el area comercial. La gerente general mantiene reuniones

constantes para exponer los asuntos a tratar y tomar las mejores decisiones.

- ¢Quiénes toman las decisiones clave dentro del negocio?

Las decisiones clave finales las toma la gerente general, pero apoyandose en las

opiniones de su equipo de trabajo.

- ¢Con qué criterios toma las decisiones clave?

Los criterios clave para la toma de decisiones es que no exista perjuicio y que esta

decision beneficie al crecimiento de la compafiia, al propietario y a sus trabajadores.

- ¢(De qué manera influye la informacion que obtienen en las decisiones que toman

para el negocio?

La informacion que se obtiene es clave para la toma de decisiones en Nanina Foods.
Se pretende siempre contar con informacion actualizada en las juntas, para poder continuar

tomando las decisiones futuras.

- ¢Cual es el grado de participacion de su personal dentro de la toma de decisiones?

En este momento el personal de Nanina Foods participa en un 100% en la toma de
decisiones debido a que es un negocio pequefio y cada trabajador aporta estratégicamente

valor en los distintos campos.

2.2.9 Contingencias
- ¢Cuentan con un plan de contingencias ante los cambios imprevistos y criticos en las

diferentes areas que puedan afectar a su negocio?
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Actualmente el negocio no cuenta con un plan de contingencias debido a que esta en
el proceso de transformacion de emprendimiento a empresa; sin embargo, se cree sumamente
importante la creacion de un plan de accién en caso de presentarse situaciones que podrian
afectar negativamente a cualquier area del negocio y asi poder actuar rapidamente,

disminuyendo los riesgos.
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3. FUNDAMENTACION DEL PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA

Es necesario establecer los fundamentos apropiados para poder realizar una correcta
planeacion estratégica; a continuacion, describiremos a qué nos referimos cuando hablamos

de planeacion estratégica y cuéles son nuestros objetivos, antecedentes y justificacion.

3.1 Conceptuacion de planeacion estratégica
“La planeacion estratégica es una herramienta de direccion que permite a una
organizacion prepararse y definir la forma de conseguir su objetivo para enfrentarse a los
desafios futuros de su entorno, orientando sus acciones hacia metas realistas y tomando

decisiones estratégicas para el éxito de la compatfiia” (Playares, 2018, pg. 50).

Entonces podemos definir la planeacion estratégica como el proceso de anélisis, toma
e implementacion de decisiones y realizacion de acciones gerenciales y operativas, cuyo
propdsito es implementar y desarrollar un modelo de negocio en base a las ventajas

competitivas de la organizacion, que son las bases de su rendimiento a largo plazo.

3.2 Objetivos
El objetivo general es el de generar una propuesta de Modelo de Planeacion

Estratégica para Nanina Foods.

Y para cumplir con dicho objetivo, se han definido los siguientes objetivos

especificos:

e Realizar el analisis situacional de la empresa.
e Establecer el direccionamiento estratégico de la empresa.

e Elaborar la planificacién a largo plazo.
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e Elaborar la planificacién a corto plazo.
3.3 Antecedentes
Para asegurar el correcto desarrollo de la Propuesta de Modelo de Planeacion
Estratégica, es necesario conocer los conceptos més importantes en lo que respecta a los
temas de gestion empresarial y planeacion estratégica, asi como los principales conceptos de
las herramientas que se utilizaran en la propuesta a desarrollar. Esto nos ayudard a

comprender de una mejor manera el proyecto.

Chiavetano & Sapio (2017, pg.1) establecen que el proceso de planeacion estratégica
es la herramienta por la cual se buscan y se especifican las ventajas competitivas de la
organizacion, para alcanzar los objetivos organizacionales. Con esto en consideracion
podemos establecer la importancia de generar una propuesta de dicho modelo para Nanina

Foods si lo que esta empresa desea es seguir creciendo y mejorando dentro del mercado.

También es de suma importancia hablar sobre algunas herramientas que se utilizaran
dentro de dicha propuesta, las cuales detallaremos a continuacién para una mejor
comprension de cuél es su utilidad dentro de una correcta elaboracion de un Modelo de

Planeacion estratégica.

EL analisis FOFADODA es una técnica que se basa en el analisis FODA, pero que
sirve para poder determinar y contrastar las fortalezas y oportunidades, con las debilidades y

amenazas a las que la empresa esta expuesta.

Adicionalmente, el cuadro de mando integral (CMI) es otra herramienta sumamente
importante, pues “Los directivos, como los pilotos, necesitan de un instrumental que mida su
entorno y su rendimiento para conducir el viaje hacia la excelencia futura”. (Norton &

Kaplan, 2005).
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Esta herramienta recoge, mediante indicadores, varios aspectos relevantes del
negocio, convirtiéndose en una herramienta dinamica que nos sirve para facilitar la

implementacion de la estrategia empresarial.

Toda la informacion previamente detallada se puede evidenciar en trabajos como los
de Diaz & Figueroa (2017), en donde al realizar la aplicacion practica de una planeacion
estratégica para la empresa BIG BILL desarrollaron un mapa para solucionar las condiciones
actuales y mejorarlas, aumentando su indice de rotacion al buscar una orientacion al mercado,

de crecimiento y expansion.

Asi también, “en las empresas la planeacion es una base fundamental porque gracias a
ella se puede prever alguna situacion adversa y también porque sirve para implementar planes
de accion en caso de contingencias, ademéas de que al planear un horizonte empresarial se
puede lograr un objetivo con méas calma ya que al planear se revelan los posibles errores y las
ventajas con las que se cuenta al momento de realizar un proyecto.” (Jaramillo & Delgado,

2019).

Previo a esta propuesta, no se habia realizado ningun tipo de asesoramiento
profesional para el emprendimiento de Nanina Foods. Es por esto por lo que se puede
concluir diciendo que la planeacién estratégica es un paso fundamental para comenzar a
establecer bases soOlidas para su correcto crecimiento y desarrollo dentro del mundo

empresarial.

3.4 Justificacion
El negocio Nanina Foods se constituyo oficialmente en el 2020, pero comenzd en el
afio 2018 como la aficion de una madre de familia que, debido a la alta aceptacion de sus

productos, decide transformar su aficion en un negocio rentable dentro del mercado de
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productos alimenticios. Debido al crecimiento de la demanda durante el Gltimo afio por sus

productos, amplia su planta de produccion y el nimero de empleados.

Y asi es como Nathalie Crespo decide enfocarse en mejorar la planificacion de su
negocio y abrir las puertas de su emprendimiento para poder realizar esta propuesta, pues se
dio cuenta que para crecer se debe tener una guia que nos muestre las posibles amenazas que
se puedan presentar, asi como las posibles oportunidades en un futuro y cdmo deberiamos
actuar ante ello. Esta propuesta de Modelo de Planeacion Estratégica ayudara a dar ese
direccionamiento y vision necesarios para ayudar en la transicion de este emprendimiento en
un negocio con bases estables para que pueda expandirse y establecerse correctamente en el

mercado ecuatoriano.
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4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

4.1 Introduccion
“La cumplimentacion de la primera etapa del proceso de planeacion estratégica, es
decir el establecimiento de la direccion estratégica, es mas una cuestion de arte que de

ciencia.” (Coronel, 2018)

Lo anteriormente dicho se vera reflejado en los siguientes subcapitulos, en donde se
desarrollan y establecen lo que seran las bases para la planeacion estratégica; es lo que regira
internamente al negocio, el motor que hara que se mantenga en movimiento ante cualquier

contratiempo o adversidad gque se pueda presentar.

4.2 Valores Estratégicos
Se pueden definir a los valores estratégicos como el ntcleo de cualquier negocio, es lo
que terminara construyendo la cultura organizacional y, por consiguiente, la manera en la que

las personas desarrollaran sus deberes y actividades dentro del negocio.

Segun Coronel (2018), siempre debe existir un acuerdo general y expreso, de todas las
personas que constituyen la empresa, sobre los valores estratégicos que ésta posee o aspira a

poseer.

Es por eso por lo que se decidio llevar a cabo una reunién con la propietaria y los
trabajadores de Nanina Foods, para determinar qué valores estratégicos consideran que estan
presentes, cuales aspiran implementar y cuales son los mas importantes para ellos. De esta
reunion salieron 8 valores que se consideran importantes, pero solamente 5 se consideraron

sumamente importantes.
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Tabla 1: Definicion de los Valores Estratégicos

DEFINICION DE LOS VALORES ESTRATEGICOS

DIMENSIONES NI Pl I MI SI CARACTERIZACIONES
5 productos que ofrecemos, asi como
\lidad en nuestros productos X | nuestro servicio, siempre seran de la mas
alta calidad.

nina Foods siempre estd buscando la
Innovacién X manera de mantener sus productos
novedosos y Ilamativos.
Jdo lo que se hace dentro y fuera de Nanina
onradez en lo que hacemos X ]
Foods, se lo hace con honestidad
Pasién por nuestro trabajo X da paso que damos, lo hacemos con pasién

mpre tratar con respeto y amabilidad a

Amabilidad X | todas las personas, tanto clientes como
trabajadores.
Trabajo en equipo X lopinién de todos, cuenta.

. N empresa debe crecer con planificacion,
Politica de expansion X L
orden y vision.
o ) e seamos referente Cuencano de dulces y
~ortalecimiento de imagen o
deliciosos postres.

Fuente: Autor

Los resultados obtenidos en la anterior tabla nos dan los siguiente Valores:

CALIDAD EN NUESTROS PRODUCTOS: Los productos que ofrecemos,

al igual que nuestro servicio, siempre serd de la més alta calidad.

e HONRADEZ EN LO QUE HACEMOS: Todo lo que se hace dentro y
fuera de Nanina Foods, se lo hace con honestidad.

e PASION POR NUESTRO TRABAJO: Cada paso que damos, lo hacemos

con pasion.

e AMABILIDAD: Todos merecen ser tratados con respeto y amabilidad, tanto

clientes como trabajadores.

e TRABAJO EN EQUIPO: La opinion de todos, cuenta.
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4.3 Vision
La vision de una empresa nos dice hacia donde aspira llegar en un futuro y cuél es la

manera en la que quiere ser vista por sus clientes, accionistas, trabajadores, competidores, etc.

“Para realizar la declaratoria de la vision, ayuda mucho el dar respuestas muy bien

sustentadas a las cuestiones siguientes:

¢Quiénes somos?

¢A ddonde aspiramos llegar en el plazo que establecemos (escenario futuro aspirado)?

¢Para qué queremos alcanzar ese escenario futuro aspirado?

¢ Cudl es el plazo que establecemos para lograr este fin?”” (Coronel, 2018)

Basandonos en las preguntas anteriores, se llegd a la siguiente declaratoria:

VISION:

“Nanina Foods aspira ser la empresa cuencana con los mejores productos hechos a
mano en todo el pais, en un periodo de 5 afios, que estén al alcance de todas las personas;
para sacar las mas grandes sonrisas al momento de consumirlos debido a la calidad de
nuestros productos”.

4.4 Mision

Coronel (2018) establece que “La mision constituye una guia para la toma de las
decisiones y la realizacion de las acciones organizacionales trascendentales. Se afirma que la
mision apunta hacia el interior de la organizacion y permite enfocar los esfuerzos para
sustentar el proposito macro de ésta, sirviendo de soporte para el mantenimiento de un

sistema de comunicacion efectivo con los clientes, los proveedores, los demas grupos de

interés de la organizacion y la sociedad en general.”
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Bajo esta composicion de lo que significa el plantear la mision de una empresa, el
comité de planeacidn estratégica plantea la siguiente declaratoria:
MISION:
“A través de procesos bien definidos, socios estratégicos lideres de su mercado,
ingredientes y productos de la mejor calidad; buscamos constituirnos como una de las
principales empresas productoras de alimentos, brindando un toque de dulzura y felicidad en

cada paladar ecuatoriano.”

4.5 Estrategia Empresarial.
La estrategia empresarial sera la ruta inicial que nos guiarad hacia nuestra meta, esta
“establece los mecanismos, las acciones y los recursos requeridos para alcanzar la vision de
la empresa, cumpliendo con su mision, en el contexto de sus valores estratégicos declarados.”

(Coronel, 2018).

Por este motivo, es importante seleccionar el método o herramienta correcta, y una
buena manera de hacerlo, es definiendo la fuerza impulsora de nuestro negocio y sus factores
claves de éxito. En este ambito, el comité de planeacidn estratégica desarrollé la matriz que
se muestra a continuacion, en donde se evidencia que la fuerza impulsora es “Capacidad
productiva, reactiva y de accion”, y los factores clave de éxito son los siguientes: “ASpectos
legales, normativos y regulatorios”, “Procesos Organizacionales”, “Capital humano y
Recursos”, “Proveedores / Materias primas”, “Politica de ventas / Canales de distribucion”

vy “Tamario / crecimiento”. No se consideraron los demas factores dentro de la estrategia

debido a que por el momento no resultan mas o igual de importantes que los otros.
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Tabla 2: Identificacion de factores estratégicos

MATRIZ DE IDENTIFICACION DE FACTORES ESTRATEGICOS
S %) () > ?
1) = g n < 2 b
28] [£ |E]S|c|8 |2 |2 | ~
5|5 = =R S © %
olo|2|® wl9|a|g = = o
S|lo|RB|o S|g|=|8 = ~ c
S|l |® | = S (g|E|C c|S Q|n =)
el>l8|lgc |2]|X|T|52|=2|2 =
o Y ©
g|8|5|8% |E|8|5|c2|85]8 | 3
olEls|8® |g|c|a|28|83|8 | £
SEEY Slglg|los|2 28 9
= | = @ o © o ]
SIEE|lw [B|8|Els |8 |g 5
s|— | ® o |8 Qo 3] S <
Olg 5 el |E Q o
@) of o |a S & |2
< o o < )
(@) <
Catalogo de productos 1 1 1 1 4
Capital humano y recursos 1 1 1 1 4
Imagen corporativa 1 1
Capaciad productiva, reactiva y de accion 1)11]1 1 1 5
Proveedores / materias primas 1 1 1 3
Procesos organizacionales 1 1 1 8
Tamafio / crecimiento 1 1
Politica de ventas / canales de distribucion 1 1 2
Aspectos legales, normativos y regulatorios 0
Aspectos comerciales (Marketing) 0
verticales (blancos) 0[1]0 3 314]1 5 3 2
horizontales (unos) 4141 5) 3([3]1 2 0 0
total 4[(5]|1 8 6[7]2 7 3 2
orden de importancia 213]4 1 3|12]5 2 2 3

Fuente: Autor

La declaratoria de la estrategia empresarial es la siguiente:

ESTRATEGIA EMPRESARIAL:

Nuestra estrategia de trabajo se enfoca en la capacidad productiva, reactiva y de
accion frente a la cambiante demanda del mercado, siempre con base y apoyo fundamental en
los aspectos legales, normativos y regulatorios para realizar acciones firmes, tanto interna
como externamente, reduciendo al méaximo riesgos legales. Buscamos la correcta
estructuracién de los procesos organizacionales, para definir funciones y responsabilidades de
cada miembro y asi agilizar la toma de decisiones sobre nuestro capital humano, recursos,
proveedores y materias primas. Esto nos permitira tener un crecimiento con bases solidas, asi
como también, el desarrollo de la politica de ventas y definicion de los canales de
distribucion, permitiendo a Nanina estabilizar sus procesos internos y posicionarse

firmemente frente a sus competidores.
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5. PLANIFICACION A LARGO PLAZO

5.1 Introduccion
Una vez establecida la direccion estratégica de Nanina Foods, tenemos que

estructurar la planificacion a largo plazo.

“Esta planificacion es un proceso que, sobre la base de la direccion estratégica,
determina y gestiona el estado futuro que la organizacion en su conjunto aspira a alcanzar en
el largo plazo. Evidentemente se trata de una etapa intermedia entre la definicion de la

direccion estratégica y la planificacion a corto plazo.” (Coronel, 2018).

Segun Coronel (2018), es recomendable seguir una secuencia de pasos para asegurar

una correcta estructuracion de la planificacion a largo plazo. Esta es la siguiente:

1. Laidentificacion de los temas estratégicos, que son aquellos procesos y areas
estratégicos en los que se espera que se apoye el desarrollo de la organizacion a largo
plazo.

2. Ladefinicidn de los asuntos estratégicos, que son las oportunidades y las amenazas
externas, y las fortalezas y las debilidades internas, relevantes y prioritarias para la
empresa, contenidas en los temas estratégicos.

3. El planteamiento de los objetivos estratégicos, que representan las mas importantes
posiciones estratégicas que la organizacion desea alcanzar en el futuro, en el marco de
los asuntos estratégicos.

4. La formulacion de los indicadores clave de desempefio, que consisten en medidores

de accidn, constituidos por las variables estratégicas que deberan ser monitoreadas
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continuamente, en su tendencia evolutiva, con el fin de poder evaluar el grado de
consecucion de los objetivos estratégicos.

5. Laelaboracion del plan estratégico, que es el instrumento de gestion que contiene la
propuesta del trabajo que se realizara para la implementacion de la estrategia

empresarial.

5.2 Temas estratégicos
Los temas estratégicos son de suma importancia al momento de estructurar la
planificaciéon a largo plazo, debido a que deberan ser el centro de atencidn o el punto de

partida.

Para facilitar el uso del Cuadro de Mando Integral como herramienta dentro de la
planeacion estratégica, tomaremos en cuenta las cuatro perspectivas propuestas por R. Kaplan
& D. Norton: econémica y financiera, del cliente y otros stakeholders, de procesos internos,

y, de aprendizaje y crecimiento.

Adicionalmente se realiz6 un analisis de la cadena de valor de Michael Porter, quien
propone dividir en actividades principales y de apoyo a las distintas areas de un negocio, esto
con la finalidad de poder identificar las ventajas competitivas y los puntos débiles del

negocio.
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ACTIVIDADES PRIMARIAS

llustracion 1: Cadena de Valor
Fuente: Michael Porter (1985)

Actividades Primarias:

> Logistica interna.
e No cuenta con un sistema definido para el control de inventario de Materia
Prima.
e Se distribuyen las materias primas acorde al plan de produccién del dia.
e Setiene un sitio para cada instrumento, pero no se encuentra debidamente
sefialado.
» Produccion y Operaciones.
e Se cuenta con la maquinaria, personal y materias primas necesarios para
elaborar los productos.
e Se trabaja con una produccién bajo pedido, no existe un plan de produccion
formalmente estructurado.
» Logistica externa.
e Se cuenta con un chofer, quien realiza todas las entregas a clientes y recoge las
materias primas de los proveedores.

» Mercadeo y ventas.
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e Manejo basico de las redes sociales para publicidad del negocio.
e Se maneja bastante el tema de recomendacion de clientes dentro de sus
circulos.
e Estrategias de promociones por temporadas.
e Se ofrecen créditos a los clientes como comodidad de pago.
» Servicio posventa.
e Seguimiento de clientes para garantizar su satisfaccion, asi como el

reabastecimiento de nuestros productos en las tiendas asociadas.
Actividades Secundarias:

» Gestion de la infraestructura organizacional.

e El negocio cuenta con una buena ubicacion de los equipos y puestos de
trabajo, sin embargo, no cuenta con el espacio suficiente para poder almacenar
ciertos insumos.

e Lainfraestructura esta dividida en dos secciones: preparacion de los productos
y empaquetado y almacenado de los mismos.

» Gestion de los recursos humanos.
e Personal suficiente para satisfacer el funcionamiento del negocio actualmente.
» Desarrollo tecnoldgico.

e Se cuenta con los equipos e instalaciones que satisfacen la produccion de
productos dentro del negocio.

e Conocimiento béasico de ciertas herramientas para el manejo del negocio.

» Aprovisionamiento.
e Setiene un proveedor principal que abastece mas del 80% de las materias

primas e insumos.
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Con la estructuracion de la cadena de Valor de Porter, es posible detectar inicialmente
las posibles falencias y fortalezas de Nanina Foods. Esto sera nuestra base para el desarrollo
de la matriz de temas estratégicos, 1o mismos que nos ayudaran a desarrollar el cuadro de

mando integral y, por ultimo, la planificacién a largo plazo.

A continuacion, se expone la matriz para definicion de temas estratégicos, en donde
se detallan todos los temas pertinentes para el negocio dentro de las distintos factores y
perspectivas propuestas por R. Kaplan & D. Norton. Para establecer los temas considerados
como prioritarios, utilizaremos la siguiente ponderacion: A (critico), B (importante) y C (no

importante).



Tabla 3: Temas estratégicos

DEFINICION DE LOS TEMAS ESTRATEGICOS

FACTORES ESTRATEGICOS

TEMAS ESTRATEGICOS

PONDERACION

OBSERVACIONES

PERSPECTIVAS DEL
CUADRO DE MANDO

A B C INTEGRAL

Produccion X Prqduccmn gﬁmente, enfocada hacia una De Procesos Internos
mejora continua.

Capacidad productiva, reactiva y de accion Calidad de producto terminado. X Una mejora de calidad continua en nuestros De Procesos Internos
productos y procesos.

Investigacion y desarrollo X
Siempre se debe tener presente el hecho de

Responsabilidad Social X que nuestros trabajadores se encuentren bien |De Procesos Internos

Aspectos legales, normativos y regulatorios dentro de su puesto de trabajo.

Seguridad & Salud Ocupacional X

Practicas justas de empleo X
Establecer y definir la manera de trabajar

. . ” internamente, con procesos eficientes que nos
Procesos Organizacionales Gestién por procesos X permitan estabilizar la manera de trabajar y De Procesos Internos
manejar el negocio.
. Habilidades y Destrezas X
Capital humano y Recursos —

Conocimientos X
Diversificar nuestros proveedores para tener

Relacién comercial con los proveedores X flexibilidad de negociacién al momento de Del Cliente y otros Stakeholders
comprar nuestros insumos y materias primas.

Proveedores / Materias primas -
Asegurarnos de siempre contar con los

Calidad de insumos y materia prima X mejores proveedores, que brinden Materias De Procesos Internos
Primas de calidad a un buen precio.

Disponibilidad X
Contratos de prioridad y/o exclusividad con

Relacién comercial con los clientes X tiendas y locales, en donde se busque un Del Cliente y otros Stakeholders
beneficio de la empresa al beneficiar al cliente.

Politica de ventas / Canales de distribucion Establecer un sistema de cobranzas robusto,

Cobranzas X gue nos permita ofrecer flexibilidad a nuestros De aprendizaie v Crecimiento
clientes a la vez que nos garantiza el cobro P ey ’
correcto.

Logistica X
Incrementar los ingr | ni i

Ingresos X crementar los ingresos del negocio De Aprendizaje y Crecimiento
anualmente.

~ A Establecer un sistema que nos permita
Tamafio / Crecimiento Estructura de Costos. X organizar de forma efectiva los costos de la  |Economia y Finanzas
empresa.

Incremento de puntos de venta X

Fuente: Autor
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Dentro de la matriz, los temas estratégicos considerados como criticos son los que se
marcan con una categoria “A”, y son los siguientes: Produccion, Calidad, Responsabilidad
Social, Gestion por procesos, Relaciones comerciales, Cobranzas, Ingresos y Estructura de

Costos.

Con los temas estratégicos definidos, podemos comenzar a elaborar la estructura para

la planificacion a largo plazo.

5.3 Asuntos estratégicos externos e internos.
Los asuntos estratégicos son los factores que provienen de los temas estratégicos
criticos, estos influiran en el cumplimiento de nuestra vision, mision y estrategia empresarial.
Adicionalmente, nos ayudan a priorizar las acciones que debemos tomar al momento de

elaborar la planificacion a largo plazo.

Los asuntos estratégicos se dividen principalmente en dos tipos: internos y externos.
Los asuntos internos son todas las fortalezas y debilidades que el negocio presenta, mientras
que los asuntos externos son todas las oportunidades y amenazas que el entorno en donde se

desenvuelve el negocio presenta.

Segun Rojas (2017, p.55), el diagnoéstico situacional FODA es una herramienta que
posibilita conocer y evaluar las condiciones de operacion reales de una organizacion, a partir
del analisis de esas cuatro variables principales, con el fin de proponer acciones y estrategias

para su beneficio.

Tomando en cuenta la definicion brindada previamente, se llevo a cabo una reunion
con el comité de planeacion estratégica para estudiar los asuntos estratégicos mediante un

analisis FODA, el mismo que se muestra en la tabla 1.
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DEFINICION DE LOS ASUNTOS ESTRATEGICOS

TEMAS CRITICOS ESTRATEGICOS

ASUNTOS ESTRATEGICOS

FORTALEZAS:

Produccion

Somos capaces de producir para abastecer la
demanda promedio.

Calidad de materia prima e insumos.

Todas nuestras materias primas e insumos son
minuciosamente seleccionadas para garantizar una gran
calidad.

Calidad de producto final

Nuestros productos mantienen altos estandares
de calidad

Responsabilidad Social

Existe un O&ptimo ambiente de trabajo,
contando con los implementos necesarios para cumplir
y desarrollar sus funciones de manera efectiva.

DEBILIDADES:

Produccion

Cuando la demanda es excesiva, se genera un
cuello de botella en la elaboracion de los brownies
porgue son fabricados mediante un proceso artesanal.

Gestion por procesos

El negocio no cuenta con la implementacién de
una gestion por procesos.

Relacién comercial con proveedores

Se cuenta con muy pocos proveedores,
limitando la capacidad de negociacion al momento de
adquirir materia prima e insumos.

Relacion comercial con clientes.

La empresa no cuenta con la fuerza de ventas y
cobros necesaria para abarcar toda la cartera de clientes.

Cobranzas & Estructura de costos

La empresa no cuenta con una estructura
financiera sélida, asi como tampoco con procedimientos
ni politicas definidos; por consiguiente, sus métodos de
cobranzas son ineficaces y su estructura de costos
bésica

OPORTUNIDADES:

Produccién

Existen cursos para aplicar metodologias que
agilitan los procesos productivos.

Gestion por procesos

La implementacion de wuna gestién por
procesos por parte de un consultor externo estabiliza el
funcionamiento del negocio.

Relacién comercial con proveedores

Existen mas proveedores que pueden brindar
materia prima e insumos de alta calidad.

Ingresos

Capacitaciones por parte de consultores
externos para la correcta estructuracion de un sistema
financiero.

AMENAZAS:

Relacion Comercial con clientes

La competencia ofrece productos mas baratos,
pero de menos calidad y esto aumenta la competencia
dentro del mercado.

Relacion comercial con proveedores

Los proveedores tienen completo poder de
negociacion.

Fuente: Autor
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5.4 Andlisis FO, FA, DO, DA
“Algunos estudiosos de este tema afirman que, cuando se vinculan fortalezas con
oportunidades, se generan potencialidades para la empresa; cuando se relacionan fortalezas
con amenazas, ocurren riesgos; cuando se relacionan debilidades con oportunidades, se

plantean desafios; y, cuando se relacionan debilidades con amenazas, se tienen limitaciones”.

(Coronel, 2018)

La manera propuesta para guiarnos al realizar correctamente el analisis FO-FA-DO-

DA, es mediante el planteamiento de las siguientes preguntas propuestas por Coronel (2018):

- ¢Mi fortaleza facilita el aprovechamiento de la oportunidad?
- ¢Mi fortaleza facilita la superacién de la amenaza?
- ¢Mi debilidad dificulta el aprovechamiento de la oportunidad?

- ¢Mi debilidad dificulta la superacion de la amenaza?
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Tabla 5: FO-FA-DO-DA

ANALISIS FO-FA-DO-DA
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Capacitaciones por

parte de La competencia Los

para aplicar consultores ofrece productos mas |proovedores

. procesos por parte de [que pueden .
metodologias . externos para la baratos pero de menos |tienen
. un consultor externo |brindar X

que agilitan los - N correcta calidad y esto aumenta|completo
estabiliza el materia prima L .

procesos X . . estructuracién de  [lacompetencia dentro |poder de
funcionamiento del |e insumos de

productivos. . . un sistema del mercado. negociacién
negocio. alta calidad. X .
financiero.

Laimplementacién |Existen més

Existen cursos .
de una gestién por proveedores

TOTAL
ORDEN DE IMPORTANCIA

Somos capaces de producir
para abastecer la demanda 1 1 0 0 1 0 3
promedio.

Todas nuestras materias
primas e insumos son
minuciosamente 0 1 1 1 0 1 4 1
seleccionadas para
garantizar una gran calidad.
Nuestros productos
mantienen altos estandares 1 0 1 0 1 0 3 3
de calidad

Existe un 6ptimo ambiente
de trabajo, contando con
los implementos
necesarios para cumplir y
desarrollar sus funciones
de manera efectiva.
Cuando la demanda es
excesiva, se genera un
cuello de botellaen la
elaboracion de los 0 0 0 0 1 0 1
brownies porque son
fabricados mediante un
proceso artesanal.

El negocio no cuenta con
laimplementacion de una 1 0 1 1 0 1 4 1
gestion por procesos.

Se cuenta con muy pocos
proveedores, limitando la
capacidad de negociacion 0 0 0 0 1 1 2 3
al momento de adquirir
materia prima e insumos.
Laempresa no cuenta con
la fuerza de ventas
necesaria para cubrir a sus
clientes actuales.

N

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Laempresa no cuenta con
una estructura financiera
s6lida, asi como tampoco
con procedimientos ni
politicas definidos; por 0 0 1 0 o 1 2 2
consiguiente sus métodos
de cobranzas son
ineficaces y su estructura
de costos bésica

Fuente: Autor

Para interpretar los resultados obtenidos de la matriz, debemos escoger las fortalezas
y debilidades que hayan obtenido un valor igual o mayor al 50% de la sumatoria total de la
fila; considerando que el valor total es 6, el 50% seria 3, asi que tomaremos en cuenta a las
fortalezas y debilidades que hayan alcanzado un total igual o0 mayor a 3. Debemos tomar en

cuenta que, dentro de las amenazas, solamente una alcanz6 una puntuacién mayor al 50%; sin
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embargo, se deben considerar las dos amenazas que sumaron una puntuacion total de 2

debido a que se consideraron criticas para el negocio.

A continuacidn, se establece la declaratoria de los asuntos estratégicos criticos, en los

cuales nos enfocaremos como prioridad al momento de elaborar el cuadro de mando integral.

ASUNTOS CRITICOS:

Tabla 6: Asuntos criticos

FORTALEZAS DEBILIDADES

Todas nuestras materias primas e insumos El negocio no cuenta con la
son minuciosamente seleccionadas para garantizar

’ implementacidn de una gestién por procesos.
una gran calidad.

La empresa no cuenta con una estructura

. financiera s6lida, asi como tampoco con
Nuestros ~ productos  mantienen  altos o . . o
] procedimientos ni  politicas  definidos; por
estandares de calidad. o )
consiguiente, sus métodos de cobranzas son

ineficaces y su estructura de costos basica

Somos capaces de producir para abastecer Se cuenta con muy pocos proveedores,
la demanda promedio. limitando la capacidad de negociacién al momento

de adquirir materia prima e insumos.

Fuente: Autor

5.5 Evaluacioén de los asuntos estratégicos

Mediante la evaluacién de los asuntos estratégicos determinaremos la robustez de
nuestro negocio, de esta manera podemos conocer si nuestros asuntos estratégicos internos
(fortalezas y debilidades) son mas robustos que nuestros asuntos estratégicos externos
(oportunidades y amenazas). “La calificacion de cada asunto puede variar entre 1 y 4, y
mientras mas alta sea esta, mayor robustez estratégica tendrd la empresa en el
correspondiente asunto. Una calificacion total menor a 2,5 de un grupo de asuntos debe
motivar la inmediata formulacién de iniciativas que busquen potenciar la robustez estratégica
de éstos. Para establecer la calificacion de los asuntos es necesario considerar los siguientes

criterios:

1 = debilidad mayor 0 amenaza mayor



2 = debilidad menor o amenaza menor

3 = fortaleza menor u oportunidad menor

4 = fortaleza mayor u oportunidad mayor” (Coronel, 2018).
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En la tabla expuesta a continuacion, encontramos la evaluacion de la robustez de

nuestros asuntos estratégicos.

Tabla 7: Robustez estratégica

EVALUACION DE LA ROBUSTEZ ESTRATEGICA

CALIFIC
ASUNTOS CRITICOS ACTgNNDER Acfgl\ll_lFlc ACION
PONDERADA
FORTALEZAS:
Nanina Foods selecciona minuciosamente
todas sus materias primas e insumos, garantizando 20% 4 0,80
la calidad de sus productos.
Los productos finales de Nanina Foods
mantienen una alta calidad, diferencidndolos de la 20% 3 0,60
competencia.
El sistema productivo de Nanina Foods es
lo suficientemente eficiente para satisfacer la 10% 4 0,40
demanda promedio de su mercado.
DEBILIDADES:
Es impostergable la implementacion en
nuestro negocio un sistema de gestion por 25% 1 0,25
procesos.
Es crucial establecer una estructura
financiera sélida que nos ayude a manejar de 13% 1 0,13
manera correcta el area de cartera y politicas de
cobranza.
_ Es urgente conseguir mas proveedores de 120 2 0,24
materia prima e insumos.
TOTAL 100% 2,42
ASUNTOS ESTRATEGICOS PONDER CALIFIC AC(I:(';‘,L‘IFIC
EXTERNOS ACION ACION PONDERADA
OPORTUNIDADES:
_ _EX|sten Cursos para apl_lcar metodologias 13% 4 0,52
que agilitan los procesos productivos.
La implementacion de una gestion por
procesos por parte de un consultor externo 20% 4 0,80
estabiliza el funcionamiento del negocio.
. EX|st_en mas _proveedores que _pueden 10% 3 0,30
brindar materia prima e insumos de alta calidad.
La estructuracion sélida de un sistema
fman_uero por parte de un consultor externo 15% 4 0,60
permite tomar decisiones acertadas que aumenten
el margen de ganancia.

AMENAZAS:




La competencia ofrece productos mas
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baratos, pero de menos calidad y esto aumenta la 25% 1 0,25
competencia dentro del mercado.
| _Logproveedores tienen completo poder 129 2 0,24
e negociacion.
TOTAL 95% 2,71

Fuente: Autor

El resultado obtenido de la evaluacion indica que los asuntos internos tienen una

calificacion total de 2,42; mientras que los asuntos externos tienen una calificacion total de

2,86. Esto motiva a la inmediata elaboracion de iniciativas que tengan como objetivo el

potenciar la robustez de los asuntos estratégicos internos.

5.6 Estrategias de valor (FO, FA, DO, DA)

Las estrategias de valor se enfocaran en potenciar los asuntos estratégicos criticos que

ya se han establecido anteriormente. En la tabla mostrada a continuacion, se exponen las

estrategias que nos ayudaran a llevar al negocio hacia el cumplimiento de su misién y vision.

Tabla 8: Estrategias de valor

ESTRATEGIAS DE VALOR

ESTRATEGIAS FO

F101

Nanina Foods crea convenios con capacitadores certificados para
poder capacitar a su personal en las metodologias mé&s recientes para
agilitar sus procesos productivos.

F102

Se contrata a un consultor externo para implementar un sistema
de gestion por procesos para estandarizar y estabilizar el funcionamiento
del proceso productivo.

F104

Los altos directivos reciben capacitaciones para realizar una
estructuracion correcta del sistema financiero para direccionar de manera
correcta los recursos para el sistema productivo.

F202

La implementacion de un sistema de gestién por procesos permite
definir politicas y procedimientos que favorezcan la seleccion de materias
primas e insumos bajo estandares de calidad definidos por el negocio.

F203

Nanina Foods aumenta el nimero de proveedores dentro de su
catdlogo para ganar mayor apalancamiento al momento de negociar la
compra de materias primas e insumos, asegurando la obtencién de
materiales de alta calidad.

F204

Debido a la minuciosa seleccion de nuestras materias primas e
insumos, los altos directivos tienen que capacitarse para estructurar un
sistema financiero correcto que favorezca la compra de materiales de alta
calidad.

F301

Los altos estandares de calidad de nuestros productos obligan a
nuestros trabajadores a mantenerse capacitados en las metodologias mas
recientes sobre los procesos productivos.

F303

Nuestros estdndares de calidad nos impulsan a expandir el
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| nimero de proveedores que tenemos.

ESTRATEGIAS FA

Las capacitaciones otorgadas favorecen a una produccién mas
F1A1 | eficiente, minimizando el cuello de botella y logrando un menor tiempo de
produccion para poder abastecer a nuestros clientes.

Al escoger nuestras materias primas minuciosamente, Nanina
F2A2 | Foods puede enfocarse en un nicho concreto de proveedores para
negociaciones futuras.

Los altos estandares de calidad garantizan la fidelidad de nuestros
F3A1 |clientes actuales, y también sirve para expandir nuestro mercado a través
de recomendacidn boca a boca.

ESTRATEGIAS DO

Nanina Foods contrata a un prestador externo para capacitarse en

D201 . - . L
la implementacién de la metodologia de gestién por procesos.
D203 Mediante la gestién por procesos se establecen politicas de
compra y negociacién con proveedores de materias primas e insumos.
El personal se capacita para incrementar un sistema financiero
D204 o
robusto basado en la gestion por procesos.
D503 Se establece un sistema financiero robusto, que permite designar
una parte del capital a la compra de materias primas e insumos.
ESTRATEGIAS DA
Con la metodologia de gestion por procesos aplicada, se podria
D2Ap | 9€nerar politicas y procedimientos para compra de materia prima e

insumos que favorezcan al negocio a la par que satisfacen a los
proveedores.

Con un mayor nimero de proveedores, Nanina Foods es capaz de
D3AL1 | conseguir con menor tiempo la materia prima e insumos, lo que acorta el
tiempo requerido para elaborar el producto.

Al tener un mayor numero de proveedores, Nanina Foods buscara
D3A2 |un mayor apalancamiento al momento de negociar la compra de
materiales.

Con un sistema financiero robusto, se podra gestionar de mejor
D5A2 | manera la compra de materias primas e insumos para que beneficie al
negocio.

Fuente: Autor

5.7 Objetivos estratégicos
“Los objetivos estratégicos son, en la practica, definiciones y descripciones de los
logros estratégicos que la empresa pretende alcanzar en el futuro, comdnmente en un
horizonte temporal de entre tres y cinco afos, con la implementacion de las estrategias de
valor en el marco de los asuntos criticos declarados” (Coronel, 2018). Con la definicion dada
anteriormente por Coronel, podemos evidenciar la importancia de establecer los objetivos

estratégicos para definir de manera mas detallada el camino que la empresa debe seguir.
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Es por este motivo que en la tabla siguiente se presentan los objetivos estratégicos de

Nanina Foods

Tabla 9: Objetivos estratégicos

DEFINICION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ASUNTOS CRITICOS

ESTRATEGIAS DE VALOR

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Somos capaces de producir para abastecer la
demanda promedio.

F101

Nanina Foods crea convenios con capacitadores certificados para poder
capacitar a su personal en las metodologias mas recientes para agilitar sus
procesos productivos.

F102

Se contrata a un consultor externo para implementar un sistema de gestién por
procesos para estandarizar y estabilizar el funcionamiento del proceso
productivo.

F104

Los altos directivos reciben capacitaciones para realizar una estructuracion
correcta del sistema financiero para direccionar de manera correcta los
recursos para el sistema productivo.

F1A1

Las capacitaciones otorgadas favorecen a una produccion mas eficiente,
minimizando el cuello de botellay logrando un menor tiempo de produccién
para poder abastecer a nuestros clientes.

Actualizar constantemente los conocimientos del personal de
Nanina Foods, realizando evaluaciones trimestrales del area
productiva para elaborar un plan de capacitaciones anual;
cerciorarse de que se mantiene un enfoque hacia la mejora
continua.

Todas nuestras materias primas e insumos son
minuciosamente seleccionadas para garantizar
una gran calidad.

F202

La implementacién de un sistema de gestion por procesos permite definir
politicas y procedimientos que favorezcan la seleccién de materias primas e
insumos bajo estandares de calidad definidos por Nanina Foods.

F203

Nanina Foods aumenta el nimero de proveedores dentro de su catdlogo para
ganar mayor apalancamiento al momento de negociar la compra de materias
primas e insumos, asegurando la obtencién de materiales de alta calidad.

F204

Debido a la minuciosa seleccién de nuestras materias primas e insumos, los
altos directivos tienen que capacitarse para estructurar un sistema financiero
correcto que favorezca lacompra de materiales de alta calidad.

F2A2

Al escoger nuestras materias primas minuciosamente, Nanina Foods puede
enfocarse en un nicho concreto de proveedores para negociaciones futuras.

Elaborar politicas y procedimientos para compra y negociacion de
materias primas e insumos, asimismo como para ventas y
cobranza de productos dentro del primer mes a partir de la
ejecucion del proyecto de planeacion estratégica.

Nuestros productos mantienen altos
esténdares de calidad.

F301

Los altos estandares de calidad de nuestros productos motivan a nuestros
trabajadores a mantenerse capacitados en las metodologias més recientespara
defnir un margen de calidad adecuado.

F303

Nuestros estandares de calidad nos impulsa a expandir el nimero de
proveedores que tenemos.

F3AL

Los altos estandares de calidad garantizan la fidelidad de nuestros clientes
actuales, y también sirve para expandir nuestro mercado a través de
recomendacion boca a boca.

1. Establecer el rango de calidad aceptado para los productos
finales dentro del primer mes.

2. Aumentar el portafolio de clientes de Nanina Foods en un 15%
durante el primer afio.

El negocio no cuenta con laimplementacion
de una gestion por procesos.

D201

Nanina Foods contrata a un prestador externo para capacitarse en la
implementacién de la metodologia de gestién por procesos.

D203

Mediante la gestion por procesos se establecen politicas de compray
negociacion con proveedores de materias primas e insumos.

D204

El personal se capacita para incrementar un sistema financiero robusto basado
en la gestion por procesos.

D2A2

Con lametodologia de gestion por procesos aplicada, se podria generar
politicas y procedimientos para compra de materia prima e insumos que
favorezcan al negocio a la par que satisfacen a los proveedores.

Implementar un sistema de gestion por procesos dentro del
primer trimestre.

Laempresa no cuenta con una estructura
financiera sélida, asi como tampoco con
procedimientos ni politicas definidos; por
consiguiente, sus métodos de cobranzas son
ineficaces y su estructura de costos bésica.

D503

Se establece un sistema financiero robusto, que permite designar una parte del
capital a lacompra de materias primas e insumos.

D5A2

Con un sistema financiero robusto, se podra gestionar de mejor manera la
compra de materias primas e insumos para que beneficie al negocio.

Estructurar un sistema financiero dentro de los primeros dos
meses que permita controlar y gestionar los ingreso y egresos de
manera eficiente.

Se cuenta con muy pocos proveedores,
limitando la capacidad de negociacion al
momento de adquirir materia prima e insumos.

D3A1

Con un mayor nimero de proveedores, Nanina Foods es capaz de conseguir
con menor tiempo la materia prima e insumos, lo que acorta el tiempo
requerido para elaborar el producto.

D3A2

Al tener un mayor nimero de proveedores, Nanina Foods buscara un mayor
apalancamiento al momento de negociar la compra de materiales.

Aumentar la cartera de proveedores en un 2% trimestralmente,
hasta llegar a tener 5 proveedores principales.

Fuente: Autor
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5.8 Indicadores clave de desempefio
Por otra parte, los indicadores clave de desempefio, como su nombre lo indica, son
variables u otros factores relevantes que ayudan a medir el desempefio del negocio en base a
sus objetivos estratégicos. Segun el autor Ivan Coronel (2018), indica que son variables,
relaciones de variables u otros factores relevantes, contenidos en o referidos a los asuntos
criticos y las estrategias de valor declarados, de naturaleza cuantitativa o cualitativa, que se
emplean para evaluar la situacion, la evolucion o la tendencia de esos asuntos, en la procura

de alcanzar los correspondientes objetivos estratégicos que se hayan planteado.

Tabla 10: Indicadores clave de desempefio

DEFINICION DE LOS INDICADORES CLAVE DE DESEMPENO

- INDICADORES CLAVE DE
OBJETIVOS ESTRATEGICOS DESEMPENO

Actualizar constantemente los conocimientos del
personal de Nanina Foods, realizando evaluaciones|1. Numero de capacitaciones realizadas
trimestrales del &rea productiva para elaborar un plan | 2. Porcentaje de mejora en comparacion al
de capacitaciones anual; cerciorarse de que se|anterior trimestre.

mantiene un enfoque hacia la mejora continua.

Elaborar politicas y procedimientos para compra y
negociacion de materias primas e insumos dentro del [ NGmero de politicas y procedimientos
primer mes a partir de la ejecucién del proyecto de | levantados.

planeacion estratégica.

Aumentar el portafolio de clientes de Nanina Foods . . .
Porcentaje de clientes conseguidos.

en un 15%.
Establecer el rango de calidad aceptado para los|Rango del margen aceptable de calidad
productos finales dentro del primer mes. establecido.

Porcentaje de progreso en la implementacion

Implementar un sistema de gestién por procesos. ; .
del sistema de gestion por procesos.

Estructurar un sistema financiero dentro de los
primeros dos meses que permita controlar y
gestionar los ingreso y egresos de manera eficiente.

Porcentaje de progreso en la estructuracion del
sistema financiero.

Aumentar la cartera de proveedores en un 2%
trimestralmente, hasta llegar a tener 5 proveedores [ NUmero de proveedores conseguidos.
principales.

Fuente: Autor
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5.9 Cuadro de mando integral
El cuadro de mando integral (CMI) es la herramienta principal que ayudara a la
empresa a tener un mayor control sobre el desarrollo de las estrategias planteadas

anteriormente.

“El CMI es un sistema de gestion estratégica que alinea sinérgicamente a todo el
personal con la organizacion a la que pertenece y con su direccion estratégica, facilitando asi
la implementacion de la estrategia empresarial y asegurando que ésta cree el valor aspirado, a
través de la presentacion oportuna y sistematica de informacién equilibrada y la préctica de
una comunicacion abierta, que permita la toma de decisiones apropiadas en los ambitos de

planificacion, ejecucion, control y mejora continua.” (Coronel, 2018).

Para realizar el CMI correctamente, primero debemos desarrollar dos elementos que

son fundamentales; estos son el mapa estratégico y el tablero de control.

5.9.1 Mapa estratégico

El mapa estratégico estd directamente relacionado con la estrategia empresarial, pues
es la representacion visual que muestra las relaciones existentes entre los objetivos
estratégicos. “El proposito basico del empleo de un mapa estratégico es el de facilitar la
descripcion del proceso de transformacion de los activos intangibles de la empresa en

resultados tangibles.” (Coronel, 2018).

Este se realiza tomando en cuenta las cuatro perspectivas: de aprendizaje y
crecimiento, de procesos internos, del cliente y otros stakeholders y de economia y finanzas.

Se lo elabora desde abajo hacia arriba, como se muestra en la figura...
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MAPA ESTRATEGICO

ECONOMIA Y FINANZAS

DEL CLIENTE ¥ OTROS
STAKEHOLDERS

DE PROCESOS
INTERNOS

DE APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

llustracion 2: Mapa estratégico
Fuente: Autor

5.9.2 Tablero de control

El tablero de control es una matriz que integra de manera basica informacién de los
principales elementos del proceso de planeacidn estratégica; teniendo como objetivo el
monitoreo de las actividades, comunicacion efectiva a todo el personal y la correcta

planificacién de todos los puntos tratados anteriormente.

El tablero de control de Nanina Foods se presenta a continuacion en la tabla mostrada

a continuacion.



Tabla 11: Tablero de control
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costos bésica

que beneficie al negocio.

OBJETIVO INDICADOR CLAVE ESTRATEGIA PRESUPUESTO
PERSPECTIVA TEMA CRITICO ASUNTO CRITICO - rh
ESTRATEGICO DE DESEMPENO INTEGRAL DE VALOR REFERENCIAL
Con un mayor nimero de proveedores, Nanina Foods es capaz de
conseguir con menor tiempo la materia prima e insumos, lo que
acorta el tiempo requerido para elaborar el producto.
Aumentar la cartera de Nanina Foods aumenta el nimero de proveedores dentro de su
pr.oveedolres en "22/" I Ntmero de proveedores activos. |catalogo para ganar mayor apalancamiento al momento de negociar $0,00
trimestralmente, hasta llegar a la compra de materias primas e insumos, asegurando la obtencion
tener 5 proveedores principales. de materiales de alta calidad.
Con la metodologia de gestion por procesos aplicada, se podria
P Se cuenta con muy pocos generar politicas y procedimientos para compra de materia prima e
E Relacin comercial con proveedores, limitando la insumos que favorezcan al negocio a la par que satisfacen a los
3 e capacidad de negociacion al prowedores. v —
2 pr momento de adquirir materia tener un mlaym nimero Ie proveedores, Nam.naIFou s buscara
g prima insumos. un mayor apalancamiento al momento de negociar la compra de
2 materiales.
a Elaborar politicas y La implementacion de un sistema de gestion por procesos permite
g procedimientos para compray definir politicas y procedimientos que favorezcan la seleccion de
5 negociacion de materias primas materias primas e insumos bajo esténdares de calidad definidos por
> & insumos, asimismo como para |NUmero de politicas y Nanina Foods. $0,00
“,_J ventas y cobranza de productos | procedimientos levantados. Debido a laminuciosa seleccién de nuestras materias primas e !
5 dentro del primer mes a partir de insumos, los altos directivos tienen que capacitarse para
3 laejecucion del proyecto de estructurar un sistema financiero correcto que favorezca lacompra
3 planeacion estratégica. de materiales de alta calidad.
“DJ Al escoger nuestras materias primas minuciosamente, Nanina
Foods puede enfocarse en un nicho concreto de proveedores para
iaci futuras.
La competencia ofrece
productos més baratos, pero de | Aumentar el portafolio de " " Los altos estandares de calidad garantizan la fidelidad de nuestros
. . . Porcentaje de clientes . o "
menos calidad y esto aumenta la |clientes de Nanina Foods en un clientes actuales, y también sirve para expandir nuestro mercado a $0,00
. N - conseguidos (%). . o
competencia dentro del 15% durante el primer afio través de recomendacion boca a boca.
. " " mercado.
Relacién comercial con clientes
Cuando la demanda es excesiva,
se genera un cuello de botella en |Actualizar constantemente los Nmero de capacitaciénes Las capacitaciones otorgadas favorecen a una produccion méas
Ia elaboracion de los brownies |Conocimientos del personal de | PEHer® €é capa eficiente, minimizando el cuello de botellay logrando un menor
porque son fabricados mediante |Nanina Foods, realizando tiempo de produccion para poder abastecer a nuestros clientes.
un proceso artesanal. evaluaciones trimestrales del
area productiva para elaborar un
lan de capacitaciones anual; 5
P N apa N Porcentaje de mejoraen Los altos estandares de calidad de nuestros productos motivan a
. Somos capaces de producir para |cerciorarse de que se mantiene " N
Produccién . ) . comparacién al anterior nuestros trabajadores a mantenerse capacitados en las
@ abastecer la demanda promedio |un enfoque hacia la mejora . - - .
2 continua, tirmestre (%). metodologias més recientes sobre los procesos productivos. $400,00
Z .
w
z N d i
> Calidad de producto final. ueslrug productos mantienen "
altos estandares de calidad. " Los altos estandares de calidad de nuestros productos motivan a
2 Establecer el rango de calidad N :
0 Rango del margen aceptable de nuestros trabajadores a mantenerse capacitados en las
5] Todas nuestras materias primas e |aceptado para los productos N N - . N N N
" calidad mas defnir un margen de calidad
8 Calidad de insumos y materia insumos son minuciosamente finales dentro del primer mes. adecuado
& prima seleccionadas para garantizar una :
a gran calidad.
El negocio no cuentacon la Implementar un sistema de Porcentaje de prgoreso en la N N
i . 9 - = . ) . Nanina Foods contrata a un prestador externo para capacitarse en la
Gestion por procesos implementacion de una gestion  [gestion por procesos dentro del [implementacion del sistemade |. L o Lo $600,00
) . 3 implementacion de la metodologia de gestion por procesos.
por procesos primer trimestre. gestion por procesos (%).
>
< . N . " "
s Cobranzas Se establece un sistema financiero robusto, que permite designar $300,00
E o Laempresa no cuenta con una una parte del capital alacompra de materias primas e insumos. !
) financiera solida, asi Estruct st
5 o g Estructura de costos como tampoco con Estructurar un sistema X
=u - PR financiero dentro de los Porcentaje de progreso en la
[ procedimientos ni politicas )
ZoZg L - primeros dos meses que permita del sistema
aes definidos; por consiguiente, sus y P > e
x = = métodos de cobranzas son controlar y gestionar los ingreso |financiero (%). ¢ . fi . b drd . 4
Eq] 'y egresos de manera eficiente. on un sistema financiero robusto, se podra gestionar de
ws Ingresos ineficaces y su estructura de mejor manera la compra de materias primas e insumos para $0,00
a
@
o

Fuente: Autor
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5.10 Propuesta de matriz para la implementacion del plan estratégico

Siguiendo el concepto de Coronel (2018), el plan estratégico es un procedimiento
estructurado y sistematico de accion, que define, enfoca y desarrolla los aspectos relevantes
de la gestion estratégica, con el propdsito de alcanzar los objetivos estratégicos establecidos

para la organizacion.

Pero también es importante recalcar que “La planeacion estratégica observa las
posibles alternativas de acciéon en el futuro, y al escoger dichas alternativas, éstas se
convierten en la base para tomar decisiones presentes.” (Méndez Ramirez J, Becerril Sanchez
T. 2005); siendo de suma importancia reevaluar el plan estratégico cada afio para verificar

que las decisiones que se tomen sean orientadas hacia los objetivos actuales.

A continuacion, se presenta la propuesta de planeacidn estratégica para Nanina Foods.



Tabla 12: Plan estratégico

MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO

ESTRATEGIA EMPRESARIAL:

Nuestra estrategia de trabajo se enfoca en la capacidad productiva, reactiva y de accion frente a la cambiante demanda del mercado, siempre con base y apoyo fundamental en los aspectos legales, normativos y regulatorios para realizar
acciones firmes, tanto interna como externamente, reduciendo al maximo riesgos legales. Buscamos la correcta estructuracion de los procesos organizacionales, para definir funciones y responsabilidades de cada miembro y asf agilizar la
toma de decisiones sobre nuestro capital humano, recursos, proveedores y materias primas. Esto nos permitira tener un crecimiento con bases sélidas, asi como también, el desarrollo de la politica de ventas y definicién de los canales de

distribucion, permitiendo a Nanina estabilizar sus procesos internos y posicionarse firmemente frente a sus competidores.

CRONOGRAMA RECURSOS RESPONSABLES
PRESUPUESTO -
EuRASEES M= RAL= (cubrir todos los OBJETIVOS ESTRATEGICOS | EVIPENCIAS (medios de
DE VALOR ) ) ) verificacion)
Inicio Fin Temporalidad HUMANOS TECNOLOGICOS FISICOS PRIMARIO [ APOYOS
Aumentar el nimero de proveedores para
cqnsegulr con menor tiempo la materia Primer mes Quinto Afio Trimestral Gerente - - $0,00 Gerente Nimero de proveedores
prima e insumos, lo que acorta el tiempo
requerido para elaborar el producto.
estrategias de iacional Aumentar la cartera de proveedores
momgnto d.e nego(.:lar 2 compra de Tercer mes Quinto Afio Trimestral Gerente - - $100,00 Gerente (?onsu_ltor enun 2% trimestralmente, hasta Nimero de estrategias creadas
materias primas e insumos, asegurando la financiero M P 5 " y arpobadas.
obtencién de materiales de alta calidad. eQar atener s proveedores
principales.
Con la metodologia de gestion por
procesos aplicada, generar politicas y N —
procedimientos para compra de materia Segundo mes  [Primer Afio Bimestral Consultor - - $0,00 Gerente - :;Z;Orza]e de procedimientos
prima e insumos que favorezcan al negocio
ala par que satisfacen a los proveedores.
Definir politicas y procedimientos que b |
favorezcan la seleccion de materias primas | . Elaborar politicas y Porcentaj de politicas
& insumos bajo estandares de calidadp Primermes | Tercer Mes | Semanal Consultor/Gerente : ) $0.00 Gerente : procedimientos para compray proceimi]entoz creados).l
definidos por Nanina Foods negociacion de materias primas e
— insumos, como para -
E)ig?;;s;:'::sjé;s:wmlemos que Primer mes  |Tercer Mes  |Mensual Consultors/Gerente - - $0,00 Gerente - ventas y cobranza de productos :Sollallt)llzz;si(i);:rocedlmlemos
- dentro del primer mes a partir de la -
Realizar un estudio para enfocarse en un ejecucion del proyecto de
nicho concreto de proveedores para Segundo mes | Tercer Mes Mensual Gerente - - $0,00 Gerente - planeacion estratégica. Nicho seleccionado.
negociaciones futuras.
Definir politicas de ventas que facilitenla | cuarto mes Mensual Gerente/Area de ; ) $0,00 Gerente ) Politicas de ventas
venta de nuestros productos. \entas establecidas
Eslabl(?c.er cunlratps de prioridad y/o " Aumentar el portafolio de clientes -
exclusividad con tiendas y locales, en Gerente/Area de N Contratos definidos y cerrados
- Segundo mes [ Tercer Mes Mensual - - $0,00 Gerente - de Nanina Foods en un 15% durante "
donde se busque un beneficio de laempresal ventas . " con clientes.
- N el primer afio
al beneficiar al cliente.
Implementar un plan de mercadeo que
incentive a los clientes a consumir de Tercer mes Segundo Afio - Consultor externo - - $300,00 Gerente - Porcentaje de implementacion.
manera fecuente nuestro producto.
Brindar capacitaciones que favorecen a una
produccion més eficiente, minimizando el Actualizar constantemente los Nimero de capacitaciones
cuello de botellay logrando un menor Tercer mes Quinto Afio Semestral Consultor externo - - $200,00 Gerente - conocimientos del personal de dadas.
tiempo de produccion para poder abastecer Nanina Foods, realizando .
anuestros clientes. evaluaciones trimestrales del rea
productiva para elaborar un plan de
Capacitarse constantemente en las capacitaciones anual; cerciorarse
metodologias mas recientes sobre los de que se mantiene un enfoque NGmero d itacion
procesos productivos para mantener los [ Tercer mes Quinto Afio Semestral Consultor externo - - $200,00 Gerente - hacia la mejora continua. daLtliase © de capacitaclones
altos estandares de calidad de los :
productos.
Establecer el rango de calidad
defnir un margen de calidad adecuado. Segundo mes [ Tercer Mes Mensual - - $0,00 Gerente - aceptado para los productos finales | Margen de calidad establecido.
dentro del primer mes.
Nanina Foods contrata a un consultor : i
externo para capacitarse enla ‘ . . Implementar un sistema deA gestion A ) 5
; o . Primer mes Primer Afio Mensual Consultor externo ERP - $2.500,00 Gerente - por procesos dentro del primer Porcentaje de implementacion.
|mpl.ementaclon de lametodologia de trimestre
gestion por procesos. i
Establecer un sistema financiero robusto,

s : . . Gerente/Consultor " : "
que permite designar una parte del capital a [Primer mes Tercer Mes Mensual externo ERP - $3.000,00 Gerente - Estructurar un sistema financiero | Porcentaje de implementacion.
lacompra de materias primas e insumos. dentro de los primeros dos meses

que permita controlar y gestionar
los ingreso y egresos de manera
Reevaluacion de laestructura financiera  |Segundo afio  [Quinto Afio Anual Gerente ERP - $0,00 Gerente - eficiente.

Fuente: Autor
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6. PLANIFICACION A CORTO PLAZO

6.1 Introduccion
La planificacién a corto plazo es el Gltimo paso gque se elabora dentro de la planeacién
estratégica, pero es un crucial porque sirve es el medio por el cual nosotros podremos

implementar de manera correcta la planificacion a largo plazo.

Basandonos en el constante monitoreo de la planificacion a corto plazo, aseguramos
que el plan estratégico mantenga el curso fijado por los objetivos, mision y vision de la
empresa. Para realizar correctamente una planificacion a corto plazo se utilizaran dos

elementos: objetivos a corto plazo y planes operativos anuales.

6.2 Objetivos a corto plazo
Los objetivos a corto plazo son los resultados que se esperan obtener en el plazo de un
afio. Se basan en nuestros objetivos estratégicos y sirven para la correcta estructuracion de los
planes operativos anuales. Deben ser declaraciones de resultados medibles y alcanzables
dentro del afio y dan paso a gestionar las estrategias integrales de valor planteadas en el plan

estratégico.

Tabla 13: Objetivos a corto plazo

OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Aumentar la cartera de proveedores Aumentar la cartera de proveedores

en un 2% trimestral.

Elaborar politicas y procedimientos Dentro del primer mes a partir de la

para compra y negociacion de materias primas | ejecucion del proyecto de planeacién

e insumos, asimismo como para ventas y | estratégica, levantar las primeras politicas y




cobranza de productos.

procedimientos para compra, venta,

negociacion y cobranza.

Aumentar el portafolio de clientes de
Nanina Foods en un 25%.

Aumentar el portafolio de clientes de

Nanina Foods en un 5% anual.

Actualizar constantemente los
conocimientos del personal de Nanina Foods,
realizando evaluaciones trimestrales del area
productiva elaborar un

para plan de

capacitaciones anual durante los 5 afos;
cerciorarse de que se mantiene un enfoque

hacia la mejora continua.

Actualizar constantemente los
conocimientos del personal de Nanina Foods,
realizando evaluaciones trimestrales del area
productiva para elaborar un plan de
capacitaciones anual; cerciorarse de que se

mantiene un enfoque hacia la mejora continua.

Establecer el rango de calidad

aceptado para los productos finales.

Realizar el estudio de calidad.

Implementar un sistema de gestion por

procesos.

Definir las areas de la empresa y
todos sus procesos empiricos.

Estructurar un sistema financiero que
permita controlar y gestionar los ingreso y

egresos de manera eficiente.

Realizar una evaluacién preliminar de

la situacion financiera actual.

Fuente: Autor
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6.3 Matriz para la implementacion de los planes operativos anuales
Los planes operativos anuales (POA), son similares a la matriz de implementacion del
plan estratégico; aqui el autor Ivan Coronel (2018) establece que “un plan operativo anual es
un instrumento de trabajo que permite alcanzar los objetivos a corto plazo que hayan sido
formulados en el marco del plan estratégico de la empresa. Es necesario realizar evaluaciones
periddicas del plan operativo anual y retroalimentar la informacion y los aprendizajes que se
extraigan de los resultados de éstas, con el fin de hacer los ajustes al plan que fueren

necesarios para potenciar su contribucion a la mejora continua de la organizacion.”

Cuando manejamos negocios pequefios, 0 que recién estan comenzando a operar, es
recomendable realizar una proporcion anual de cada una de las estrategias integrales de valor

y estructurarlas bajo un solo plan. A continuacion, se expone el POA para Nanina Foods.



Tabla 14: Plan Operativo Anual
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN OPERATIVO ANUAL

CRONOGRAMA MENSUAL RECURSOS RESPONSABLES
ESTRATEGIAS INTEGRALES DE VALOR ACCIONES PRESUPUESTO OBJETIVOS A CORTO PLAZO EVIDENCIAS
1(12|3(4|5|6(7|8|9(10|11(12 HUMANOS FisICOS PRIMARIO [APOYOS
Realizar un analisi los mejores pr r | pais en las materias primi
) ) Realizar un andl |5|_s_de os mejores p oveedores del pais en base a las materias primas e Gerente R $0,00 Gerente Reporte de andlisis
Aumentar el nimero de proveedores para conseguir con  [insumos que se utilizan en Nanina Foods.
menor tiempo la materia prima e insumos, lo que acorta el | Elaborar una lista de posibles proveedores y contactarlos. Gerente - $0,00 Gerente Lista realizada
tiempo requerido para elaborar el producto. Contactar a proveedores seleccionados para conocer los beneficios que los proveedores Informacion recopilada mediante
N Gerente - $0,00 Gerente . "
ofrecen y la calidad de lo que ofrece. formatos o via email.
Implementar estrategias de negociacién al momento de . o " . Gerente/Asesor - Aumentar la cartera de proveedores en |Numero de estrategias
. ) N . Elaborar dos estrategias de negociacion para realizar negocios con los proveedores . Electrénicos $0,00 Gerente X
negociar la compra de materias primas e insumos, comercial un 2% trimestral. elaboradas.
asegurando la obtencién de materiales de alta calidad. Conseguir el mejor trato posible con los proveedores seleccionados. Gerente - $0,00 Gerente Nimero de proveedores
- L Definir y nimer I n | realiza la compr: materia primi .
Generar politicas y procedimientos para compra de iniumosy ! Izvz:;r':ogcesos con los que se realiza la compra de materia prima e Consultor externo - $0,00 Gerente Numero de procesos levantados.
materia prima e insumos que favorezcan al negocio a la Yy evantarios. - - -
. Establecer las politicas que se tienen al momento de realizar las compras de materia . . .
par que satisfacen a los proveedores. . © Consultor externo - $0,00 Gerente Nuamero de politicas establecidas.
prima e insumos.
. o . Definir el niimero de procesos con los que se realiza la seleccion de materia prima en .
Definir politicas y procedimientos que favorezcan la . P " d p Consultor externo - $0,00 Gerente Ndmero de procesos levantados.
" ; . X . ) base a los estandares de calidad y levantarlos.
seleccion de materias primas € insumos bajo estandares de Levantar las politicas que se deben seguir al momento de seleccionar la materia prima e
calidad definidos por Nanina Foods. insUMos. P g 9 P Consultor externo - $0,00 Gerente Dentro del primer mes a partir de la | NUmero de politicas establecidas.
Enfocarse en un nicho concreto de proveedores para . fecucion del proyecto de planeacicn Nicho de proveedores calificados
T fut p P Realizar una seleccion del nicho correcto de proveedores para nuestro mercado. Gerente - $0,00 Gerente estratégica, levantar las primeras definid p
negociaciones futuras. politicas y procedimientos para compra, {SEfiNIdO:
- - e Establecer las politicas que se tienen al momento de realizar una venta. Consultor externo - $0,00 Gerente Venta, negociacion y cobranza. Nimero de politicas establecidas.
Definir procesos y politicas de ventas que faciliten la
venta de nuestros productos. - . - . .
P Definir el nmero de prcedimientos pertinentes a las ventas de productos y levantarlos. Consultor externo - $0,00 Gerente Nuamero de procesos levantados.
Definir todos nuestros clientes y separarlos en una lista de: preferencial, frecuente Gerente/Consultor B
reqular, esporadico ¥ sep P ' ' externo - $0,00 Gerente Listas elaboradas.
Establecer contratos de prioridad y/o exclusividad con |regurar, esp - - - -
. L Formular propuestas en donde nuestros clientes como tiendas y negocios nos den la Gerente/Consultor
tiendas y locales, en donde se busque un beneficio de la L N P - $0,00 Gerente Contratos formulaods
. ) exlcusividad de venta en su negocio, 0 que seamos prioritarios. externo
empresa al beneficiar al cliente. - n — " - — " .
Negociar con nuestros clientes, ofreiéndoles diferentes tipos de beneficios acorde a la Gerente R $0,00 Gerente Aumentar el portafolio de clientes de Contratos cerrados
lista a la que pertenezcan. ! Nanina Foods en un 5% anual. i
Contratar un prestador externo para que estructure un plan de mercadeo. Consultor externo - Gerente -
Implementar un plan de mercadeo que incentive a los Implementar el plan de mercadeo entregado por el prestador externo - $300,00 Gerente Porcentaje de implementacion.
clientes a consumir de manera fecuente nuestro producto. . . . ! Comparacion de objetivos
P Revisar avance de resultados obtenidos al haber implementado el plan de mercadeo. Gerente - Gerente P )
logrados vs propuestos.
Investigar y realizar cotizacion re las diferen itaciones existen ntr -
gst gar y realizar cotizaciones sobre las diferentes capacitaciones existentes dentro Gerente B $0,00 Gerente Proformas de cotizaciones
del &rea productiva.
Brindar capacitaciones que favorecen a una produccién | Contratar capacitaciones seleccionadas para el afio Gerente - Gerente -
més eficiente, minimizando el cuello de botella y logrando |Elaborar cronograma anual de capacitaciones. Gerente/Capacitador - Gerente Cronograma realizado.
un menor tiempo de produccion para poder abastecer a | Seguir el plan establecido dentro del cronograma anual Personal - $200.00 Gerente Actualizar cor te los Procentaje de progreso.
nuestros clientes. . " . o ! imi i mparacion nterior
Evaluar progreso de las capacitaciones ya recibidas, monitoreando la efectividad de las conommlentos.del personal d.e Nanina | Comparaci6n de estado anterio
mismas Gerente/Personal - Gerente Foods, realizando evaluaciones vs estado actual del procesos
trimestrales del &rea productiva para  |productivo.
Investigar y realizar cotizaciones sobre las diferentes capacitaciones existentes dentro elaborar un plan de capacitaciones anual; -
del 4rea de calidad. Gerente R $0,00 Gerente cerciorarse de que se mantiene un Proformas de cotizaciones
Capacitarse constantemente en las metodologias més Contratar capacitaciones seleccionadas para el afio Gerente enfoque hacia la mejora continua. -
recientes sobre las normas y procesos productivos para | Realizar cronograma anual de capacitaciones enfocadas hacia la calidad. Gerente/ Capacitador - Gerente Cronograma realizado.
mantener los altos estandares de calidad de los productos. |Seguir el plan establecido dentro del cronograma anual Personal - $200,00 Gerente Procentaje de progreso.
Evaluar progreso de las capacitaciones ya recibidas, monitoreando la efectividad de las . Comparacion de estado anterior
. Gerente/ Capacitador Gerente y
mismas - Vs estado actual de la calidad.
Defnir un margen de calidad adecuado. Realizar un estudio de Ca“qad — — - Consultor externo $150,00 Gerente Realizar el estudio de calidad. Reporte de E§tudlo
Establecer un rango de calidad acorde a nuestros valores, misién y visién del negocio. Consultor externo - Gerente Rango de calidad
Contratar un consultor externo que elabore una propuesta de implementacion de un
: - Gerente Gerente -
. sistema de gestion -
Nanina Foods contrata a un consultor externo para S
y . . o . " Gerente/Personal/Con Definir las areas de laempresay todos
capacitarse en la implementacion de la metodologia de Implementar el sistema de gestion $1.500,00 Gerente o . . L
L. sultor externo ERP sus procesos empiricos. Porcentaje de implementacion.
gestion por procesos. — —
. " . Gerente/Consultor Comparacion de objetivos
Evaluar progreso de implementacion y resultados obtenidos. Gerente
externo - logrados vs propuestos.
Establecer un sistema financiero robusto, que permite Buscar asesoramiento financiero para establecer un sistema que se adapte y fortalezca Gerente Gerente }
designar una parte del capital a la compra de materias al negocio. - o .
N . - - - 7 Realizar una evaluacion preliminar de la = - —
primas e insumos. Implementar sistema financiero més adecuado. Gerente ERP $600,00 Gerente situacion financiera actual Porcentaje de implementacion.
” - " ” y - e ' Comparacion de estado anterior
Reevaluacion de la estructura financiera Evaluar si la estructuracion del sistema financiero es correcta Analista financiero. . Gerente s esfa do actual

Fuente: Autor
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7. CONCLUSIONES & RECOMENDACIONES
Para concluir, la propuesta de modelo de planeacion estratégica para la empresa
Nanina Foods fue desarrollado con éxito, cumpliendo con el objetivo general: generar una
propuesta de Modelo de Planeacion Estratégica para Nanina Foods. Esto fue posible gracias a
la colaboracion de todo el personal, quienes mostraron gran iniciativa de querer mejorar sus

funciones y en general todo el negocio.

Primeramente se realizd un andlisis situacional de la empresa, con el cual pudimos
establecer una idea inicial de todas las falencias y fortalezas del negocio. Después se realiz6
la fundamentacion del proceso de planeacion estratégica para establecer nuestros objetivos
principales y secundarios. Acto seguido, por medio del direccionamiento estratégico se logro
estructurar y definir la mision, vision, valores estratégicos y la estrategia empresarial de la

empresa.

Todo lo anterior sentd las bases para desarrollar la planificacion a largo plazo, en
donde se establecieron los objetivos que la empresa quiere cumplir en un plazo de 5 afios;
asimismo se establecieron las estrategias integrales de valor , los indicadores clave de
desempefio y las matrices que les permitiran conseguir dichos objetivos. Como Gltimo punto,
se desarrollé una planificacion a corto plazo, dentro del cual se detall6 un plan operativo

anual que servird para gestionar internamente el plan estratégico.

Finalmente, se recomienda implementar la propuesta de modelo de planeacion
estratégica desarrollada para el mayor beneficio de la empresa; al hacerlo, podran estructurar
de manera correcta el camino que deben seguir para cumplir sus objetivos. También se
recomienda realizar constantes monitoreos de la planificacién a largo y corto plazo, pues
estan son flexibles y deberian ser modificadas de acuerdo a las necesidades actuales del

negocio.
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