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INTRODUCCION

Actualmente la mayoria de las empresas exitosas ya sean grandes,
medianas o pequefas, que logran mantenerse en el mercado implementan la
planeacion estratégica como parte de una cultura organizacional y como un
instrumento para el logro de los objetivos y metas planteadas, ya sean a corto,
mediano o largo plazo segun sea la amplitud y magnitud del plan. Es importante
saber que la planeacion estratégica no es un tema nuevo ya que se ha venido

aplicando desde antes del siglo XX para diversos tipos de fines.

La planeacion estratégica se puede considerar como un proceso que le
permite a las organizaciones ser proactivas en vez de reactivas o apaga fuegos

como normalmente se conocen, y con esto lograr un futuro venidero.

Algunas empresas toman a la planeacién estratégica como la parte medular
de su filosofia ya que ésta ayudara al cumplimiento de la misién de la empresa la
cual es su razon de ser, y permitird determinar las estrategias necesarias para el
cumplimiento de esta misma. La planeacién estratégica es un proceso que se
inicia con el establecimiento de metas organizacionales, las cuales determinan las
estrategias y politicas para lograr dichas metas, y desarrolla los planes necesarios
para asegurar que esas acciones sean implementadas y poder obtener los fines

planteados.

El presente trabajo de investigacion pretende proponer las lineas de accién
necesarias para la formulacién de un plan estratégico, que le permita a la empresa
lograr un mejor posicionamiento en el mercado y sobre todo obtener mayor

confianza de sus clientes.



En el primer capitulo se muestra la parte metodologica de la presente
investigacion, los objetivos que se plantean tanto el general como los objetivos
especificos, la hipotesis de trabajo y la hipétesis nula, que al final de la

investigacion se habra de rechazar o aceptar.

En el segundo capitulo se muestra un compendio tedrico de lo que se
conoce como planeacién estratégica los origenes, asi como los beneficios que le
brinda a las empresas, también en este capitulo veremos la importancia del
posicionamiento, la ventaja competitiva y la relacion que guardan con la

planeacion estratégica.

En el tercer capitulo se plantea la informacion necesaria para la elaboracion
del plan estratégico con informacion recopilada de la empresa Olmeca TV, y la
cual va a ayudar a obtener las estrategias adecuadas para la implementacion del

plan estratégico.

Finalmente, en el capitulo IV se presentan la conclusion y sugerencias
basadas en el analisis del estudio realizado, el cual ayudara a la empresa a
mejorar su eficiencia administrativa y a obtener un mejor posicionamiento en el

mercado.



CAPITULO |
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



1.1.  Planteamiento del problema

La planeacién estratégica es la respuesta logica a las necesidades de
anticiparse a un futuro incierto, complejo y cambiante. Es un proceso que pretende
la recopilacién de informacién, de analizar esa informacion y predecir o anticiparse
al futuro de la organizacion. La planeacién estratégica se trata en palabras simples
de producir ideas y de formalizar planes para tomar las acciones pertinentes y ser

una organizacién proactiva.

En la actualidad es muy comun encontrarnos con pequefas y medianas
empresas que inician empiricamente sus actividades, que no cuentan con un
sistema administrativo que funja como base de la organizacion, es decir, que
cuenten con una filosofia y una cultura organizacional establecida que les permita

mantenerse en el mercado y ser competitivas.

Es de gran importancia darnos cuenta de esta situacién ya que las
empresas que no implementan en algun grado la planeacion, y sobre todo la
planeacion estratégica no permanecen mucho tiempo en el mercado, por lo cual
les cuesta mucho trabajo optimizar sus operaciones y tomar decisiones ya que no
tienen rumbo fijo ni la solidez que les permita enfrentar contingencias para
mantenerse en el mercado, aunado a ello, carecen de estrategias que soporten el
cumplimiento de los objetivos que se pretenden alcanzar. Estas son razones para
pensar que pequefias y medianas empresas mexicanas fracasan a corto o

mediano plazo.

El problema antes mencionado lo padecen muchas pequehas y medianas
empresas especificamente en la ciudad de Coatzacoalcos, los empresarios de la
region en lo Unico que piensan es en echar a andar su negocio sin considerar que

al iniciar una empresa es pertinente realizar una proyeccion del negocio y



establecer un proceso sistematico que les permita plantear estrategias para su

crecimiento, desarrollo y permanencia en el mercado.

Actualmente la mayoria de las empresas ya sean del sector publico o
privado planean estratégicamente para lograr los objetivos planteados, por
mencionar algunas Burger King y Mc Donald’s, que son empresas del mismo giro
que periodicamente realizan una planeacion estratégica detallada para poder
atacar a la competencia solo que ese tipo de planeacion que realizan se enfoca
mas que nada al marketing, a lo que se le llama planeacion estratégica del

marketing.

Por otro lado tenemos empresas del sector publico como el Servicio de
Administracion Tributaria que adoptan a la planeacion estratégica como filosofia,
lo cual le ha permitido crecer como empresa gubernamental y brindar un mejor
servicio cada dia a los contribuyentes, la planeacion estratégica le ha servido a
esta dependencia para mejorar la imagen que proyecta hacia los contribuyentes y
sobre todo para obtener una mayor recaudacion de impuestos, que es el objetivo
principal de esta dependencia. En este caso particular la empresa Olmeca TV no
ha tenido esa vision que se requiere para lograr el posicionamiento deseado, ya
que no cuenta con una estructura formal y una planeacion estratégica detallada

que le permita alcanzar ese posicionamiento en el mercado.

Por todo lo anteriormente mencionado, es necesario que las empresas
realicen sus proyecciones desde antes de iniciar operaciones, que cuenten con
una planeacion estratégica solida y efectiva que les ayude a tener un crecimiento
y posicionamiento constante. Esto nos lleva a plantear la siguiente pregunta ¢Es
la planeacién estratégica una herramienta que ayuda a las empresas a

mantenerse competitivas en el mercado y con éxito en su gestion?



1.2  Justificacién

En la ciudad de Coatzacoalcos se ha observado que los empresarios
emprenden sus negocios sin antes realizar proyecciones, establecer metas y
formular planes que los apoyen en el logro de sus objetivos y les ayude a

permanecer en el mercado y ser cada dia mas competitivos.

La empresa Olmeca TV es una mediana empresa dedicada a la generacion
de publicidad y producciones en medios de comunicacién, como lo son la
television y la prensa escrita, desde sus inicios en el ano 2007 la empresa Olmeca
TV se ha enfrentado con un mercado competido y poco diversificado, es por eso
que la presente investigacion se realiza con el proposito de identificar las
deficiencias que presenta la organizacion y proponer lineas estrategias para
solucionarlas, lo cual ayudara a la empresa a lograr un crecimiento y
posicionamiento empresarial para coadyuvar al fortalecimiento del sector
empresarial, asi como también para dar a conocer a los directivos, socios y
empleados la importancia de la planeacion estratégica y los beneficios que se

pueden obtener si se adopta como parte de una filosofia organizacional.

1.3  Objetivos

Los objetivos de la investigacion son los que se mencionan a continuacion:

1.3.1 General

Disefar un plan estratégico que le permita a la empresa Olmeca TV tener

una herramienta para eficientar su gestiéon desarrollando una estructura sélida y

consolidandose en el mercado.



1.3.2

o ok w N~

1.4

1.4.1

Especificos

Fomentar la cultura de la planificacion en la empresa.

Dar a conocer la importancia de la planeacion estratégica en las empresas.
Formular la mision y vision de la empresa.

Realizar un diagnostico de la situacion interna y externa de la empresa.
Conocer la relacion entre la planeacion estratégica y el marketing.
Investigar casos de empresas que implementen la planeacion estratégica y
analizar los resultados que han obtenido.

Brindar al consejo directivo las herramientas para mejorar su sistema

administrativo.

Hipotesis

Hipotesis de Trabajo

El plan estratégico es una herramienta para mejorar la gestion de la

empresa Olmeca TV permitiéndole lograr una mejor posicion en el mercado.

1.4.2 Hipotesis Nula

Es inexistente que el plan estratégico sea una herramienta para mejorar la

gestion de la empresa Olmeca TV permitiéndole lograr una mejor posicién en el

mercado.



1.5 Variables

1.5.1 Variable independiente

Plan estratégico

1.5.2 Variable dependiente

Mejor posicion en el mercado

1.6 Definicién de variables

1.6.1 Definicién conceptual

Plan estratégico: Es un proceso que se inicia con el establecimiento de metas
organizacionales, define estrategias y politicas para lograr estas metas, y
desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion de las estrategias y asi
obtener los fines buscados. También es un proceso para decidir de antemano qué
tipo de esfuerzos de planeacion deben hacerse, cuando y cémo realizarse, quién
(es) lo llevara (n) a cabo, y qué se hara con los resultados.

Posicion en el mercado: La posicion es la referencia del 'lugar' que en la

percepcion mental de un cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye

la principal diferencia que existe entre esta y su competencia.


http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca
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1.7 Tipo de estudio

El tipo de estudio que se utilizé para realizar la presente investigacion es de
tipo exploratorio ya que se enfoco primeramente a identificar las causas de los

problemas existentes en la empresa.

También se procedid a realizar un estudio de tipo descriptivo para proponer

las diferentes alternativas que existen para enfrentar dichos problemas.

Los estudios antes mencionados serviran por ultimo para plantear un
estudio confirmatorio para conocer mas a fondo el problema que se presenta y
ademas basandose en el marco teorico y en los resultados arrojados por los
estudios antes realizados, aceptar o rechazar la hipétesis planteada en este

trabajo de investigacion.
1.8 Disefo

El tipo de diseno utilizado fue un estudio de campo ya que se aplicaron los
cuestionarios necesarios y se realizaron entrevistas con el personal pertinente
para la recopilacion de la informacién necesaria en la realizacion de este
proyecto.

1.9 Poblacién y muestra

En esta investigacion participaron los empleados de la empresa Olmeca
TV, un total de 30 personas, los cuales ocupan los siguientes puestos:

e 1 Director general

e 1 Asesor contable
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e 1 Asesor administrativo

e 1 Agente de ventas

e 2 Gerentes de produccion
e 2 Directores de camaras
e 2 Operadores de Master
e 1 Operador de audio

e 2 Operadores de switcher
e 2 Operadores de graficos
e 1 Operadorde VTR

e 2 Floor manager

e 4 Camarografos

e 8 conductores base

El total de la poblacion son 30 personas que conforman el canal Olmeca TV.

1.10 Instrumentos de medicion

Para la realizacién de esta investigacion se aplicaron diversos formatos con
la finalidad de recolectar la informacién requerida para la elaboracion del plan

estratégico, los instrumentos de medicion son los siguientes:

e Cuadro de identificacion de clientes reales.
Este instrumento de medicién ayudara para identificar quienes son
los clientes reales de la empresa, determinar cuales son sus
caracteristicas y las necesidades que necesita cubrir cada cliente.

Ver anexo 1.1

e Guia de elementos organizacionales para la determinacion del nivel

de apoyo al logro de la mision.
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Este instrumento ayudara a determinar cuales son los elementos en
los que hay que enfocarse para poder determinar las estrategias
futuras. Ver anexo 1.2

Listado de productos.

El listado de producto ayudara a definir detalladamente cada producto
o servicio que ofrece la empresa y cual o cuadles son las
caracteristicas de cada uno de ellos. Ver anexo 1.3

Matriz de impacto cruzado.

La matriz de impacto cruzado coadyuvara en la formulacion de las
estrategias teniendo en cuenta las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Ver anexo 1.4

Entrevista para saber las funciones y responsabilidades de cada
empleado.

Dicha entrevista servira para interaccionar con el personal de la
empresa y para obtener la informacion necesaria acerca de las
actividades que realizan en su area de trabajo. Ver anexo 1.5
Cuestionario de indicadores anuales (ingresos por ventas anuales y
numero de producciones anuales).

Este cuestionario se aplica unicamente al personal de ventas, al
personal de produccidon y al director general de la empresa, para
tener un panorama mas amplio acerca de los ingresos anuales de la
empresa y del total de producciones realizadas anualmente. Dichos
cuestionarios son cien por ciento confiables y validos ya que la
informacion es obtenida de los estados financieros de la empresa, y

de los registros de producciones. Ver anexo 1.6
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1.11 Recopilacién de datos

Se procedio a la revision de la bibliografia correspondiente en las fechas
establecidas en relacion al tema de planeacion estratégica y a la implementacion
de esta misma en las empresas, dicha informacién de autores de libros
reconocidos que han brindado grandes aportaciones a la disciplina de

administracion.

También se utilizaron instrumentos de medicion como el cuadro de
identificacion de clientes reales, el listado de productos, matriz de impacto
cruzado, entrevista de funciones y responsabilidades que se aplico a todos los
empleados desde el director general hasta los niveles de operacion y a los
conductores, y el cuestionario de indicadores anuales que se aplicé al director
general, al agente de ventas y a los dos gerentes de produccion, los cuales

permitieron recabar la informacion deseada para la realizacién de la investigacion.

1.12 Proceso

El proceso que se siguid en la elaboracién de la investigacion es el siguiente:

e Solicitar permiso al director general de la empresa para llevar al cabo
la investigacion en la empresa Olmeca TV.

e Presentacion de un cronograma de actividades al director de la
empresa, en el cual se manejan los periodos para cada actividad que
habran de llevarse a cabo para la realizacion de la investigacion.

e Observar la operacion de la empresa en las distintas areas.

e Se llevé a cabo una junta con el director general, el administrador, los
dos gerentes de produccion y el agente de ventas para determinar
algunas concepciones de los elementos que ayudan a lograr la

misién de la empresa.
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En dicha junta se determinaron los competidores directos de la
empresa, cuales son los principales servicios que ofrecen asi como
sus caracteristicas, y lo mas importante se llegdo al punto de
determinar cuales son las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa.

Entrevistas con los empleados del turno matutino, para determinar
sus funciones y responsabilidades.

Entrevistas con los empleados del turno vespertino, para determinar
sus funciones y responsabilidades.

En base a la informacion obtenida en las entrevistas se elaboro el
organigrama de la empresa ya que carecia de tan importante
aspecto.

Aplicacion de los cuestionarios pertinentes para la obtencidon de la

informacion acerca de los indicadores anuales.

1.13 Procedimiento

1. Solicitar permiso al director general de la empresa para llevar al cabo la

investigacion en la empresa Olmeca TV.

Se pide permiso de manera verbal al director del canal.
Se presenta un escrito solicitando el permiso formalmente a la
empresa, y se anade un cronograma de actividades para la

elaboracion del proyecto.

2. Observar la operacion de la empresa en las distintas areas.

Observar el trabajo del area de transmision que comprende la banina
de transmision y la cabina master.
Observacion del area de sets.

Observacion del area de produccion.
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Solicitar junta con el director general, el administrador, los dos gerentes de

produccion y el agente de ventas.

Solicitar permiso para la realizacion de la junta.

Elaboracion de un memorandum convocando a la junta.

Enviar un memorandum a las personas pertinentes para convocar la
junta.

Elaborar una guia con los puntos a tratar en dicha junta, para
obtener la informacion deseada.

Para la determinacion de los conceptos de los elementos que
ayudan al logro de la mision se realizé un consenso con todos los
miembros de la junta y e llegd a una sola conceptualizacion por cada
uno de los elementos, también para determinar cuales son los
competidores directos de la empresa y sus caracteristicas.

Se concluyod la junta con un debate para determinar las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa.

Entrevistas con los empleados del turno matutino y vespertino, para

determinar sus funciones y responsabilidades.

Se obtuvo el permiso para ingresar a las diversas areas a entrevistar
a los empleados del turno matutino y vespertino.

Se llevaron a cabo las entrevistas aproximadamente durante dos
dias, un dia para cada turno.

Por ultimo, en este paso se elabord el organigrama propuesto a la

empresa ya que carecia de este tan importante aspecto.

Aplicacion de los cuestionarios pertinentes para la obtencién de la

informacion acerca de los indicadores anuales.

Se obtuvo el permiso correspondiente ante los socios de la empresa

para poder tener acceso a los estados financieros.
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e Se elaboro el cuestionario de indicadores anuales.

e Se aplicod el cuestionario de indicadores anuales a las siguientes
personas: agente de ventas, al director general, a los dos gerentes
de produccion.

e Se analizd la informacion obtenida y se graficé.

1.14 Analisis de datos

Una vez contestados los formatos y cuestionarios se reviso la informacion
obtenida y se procedi6 a la formulacién de las estrategias basadas en el presente,

pasado y futuro de la organizacion para la integracion del plan estratégico.

1.15 Importancia del estudio

La importancia de la investigacién realizada fue el dar a conocer a los
empleados pero sobre todo a los socios y director general de la empresa Olmeca
TV los beneficios que pueden obtener al invertir en la realizacion de una
planeacioén estratégica la cual ayudara a determinar las causas de éxito o fracaso
de la empresa, para asi formular las estrategias necesarias que formaran parte de
un plan estratégico, el cual le sera de mucha utilidad a la empresa para lograr un
crecimiento empresarial y un posicionamiento en el mercado, pero sobre todo

proyectar una mejor imagen y obtener una mayor confianza en sus clientes.

1.16 Limitaciones del estudio

Es muy importante tener en cuenta que realizar una investigacién de esta
indole no es algo facil, ya que algunas veces se presentan obstaculos con los
cuales es muy dificil solventar y que pueden llegar a retrasar la investigacion, en

este caso la unica limitacion que se present6 fue el tiempo, ya que las personas
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que podian brindar la informacién no contaban con el suficiente tiempo para
sentarse a contestar los formatos y cuestionarios asi como reflexionar cada uno

de los aspectos a contestar.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO
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2.1 La planeacion estratégica

Antecedentes de la planeacién estratégica

Sun Tzu, uno de los mas antiguos estrategas que durante veinticinco siglos ha
influido en el pensamiento militar del mundo no conocié el término planeacion
estratégica, él hablaba de la estrategia ofensiva que puede ser un antecedente
pues a pesar de emanar de un libro de practica militar, es considerado un tratado
que ensenfa la estrategia suprema de aplicar con sabiduria el conocimiento de la
naturaleza humana en los momentos de confrontacién, Sun Tzu ayuda a

comprender las raices de un conflicto y buscar una solucién.

Baidaba, escribia sobre las tres cosas en que debia concentrarse la

atencion del gobernante:

1) Analizar cuidadosamente los hechos pasados y las razones de su

fracaso, hacer un balance de los beneficios y perjuicios que le han traido.

2) Otra reside en el estudio cuidadoso de la situacion en su hora presente y
de sus aspectos buenos y malos, explotar las buenas oportunidades en

tanto pueda, y evitar todo lo que pueda causar pérdidas y fracasos.

3) La tercera reside en el estudio del futuro y de los éxitos o fracasos que a
Su juicio le reserva, preparase bien para aprovechar las buenas

oportunidades y estar atento contra todo lo que teme.

Mas tarde, Nicolas Maquiavelo en su libro El Principe también explica la
necesidad de la planeacion para la realizacién de un buen gobierno. Aunque hay

diversos ejemplos a través de la historia, los precedentes son una muestra
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representativa acerca de como se desarrollaba el pensamiento estratégico. En la
época moderna, al finalizar la segunda guerra mundial, las empresas comenzaron
a darse cuenta de algunos aspectos que no eran controlables: la incertidumbre, el
riesgo, la inestabilidad y un ambiente cambiante. Surgid, entonces, la necesidad
de tener control relativo sobre los cambios rapidos. Como respuesta a tales
circunstancias los gerentes comienzan a utilizar la planificacion (planeacion)

estratégica.

La planeacion estratégica no es un tema nuevo, ya que desde tiempos
remotos se ha venido aplicando para la consecucion de diferentes obijetivos,
principalmente de conquista de tierras. Ya en el Siglo XX, se le dio otra
concepcion, siempre en la busqueda de planificar las acciones futuras y alcanzar

lo deseado.

El uso de un enfoque metodoldgico fue el que dio lugar a la aparicion del
término estrategia en el dominio de la planeacién. Su origen, evidentemente
militar, se adapto al sistema de la planeacién en las organizaciones para
proyectar pronosticos y, por medio de acciones, tratar de cubrir el diferencial entre
el sery el deber ser. Esas lineas genéricas de accién son las llamadas estrategias
o alternativas estratégicas. De esta manera la administracion estratégica es quien
formula, implementa y evalua las decisiones interfuncionales que permiten a la

organizacion alcanzar sus objetivos.’
Conceptualizacion de planeacion estratégica
La planeacion estratégica se puede concebir de acuerdo a la aplicacién de

la misma, para poder establecer una concepcion particular es preciso analizar el

punto de vista de algunos autores que se mencionan a continuacion:

' Fred R. David, Conceptos de administracion estratégica, México, Editorial Pearson, 2003.
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De acuerdo a las percepciones de los autores Leonard Goodstein, Timothy
Nolan y William Pfeiffer, “la planeacion estratégica es el proceso por el cual los
miembros guia de una organizacidén prevén su futuro y desarrollan los
procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo”.?

W. Taylor contempla la Planeacion Estratégica: “como el proceso de elegir
el mejor camino entre dos puntos. Los negocios de hoy son el punto A, los
negocios de mafana, el B. La Planeacion Estratégica es el examen de las rutas
mas practicas entre estos dos puntos, a fin de que se elija el curso 6ptimo. Taylor
nos menciona en su concepto que la buena planificacion va aun mas alla, porque

también ayuda a establecer la ubicacion del punto B”. >

Segun Joaquin Rodriguez Valencia la Planeacion Estratégica: “consiste en
seleccionar medios, objetivos y metas. En este caso, los ideales son impuestos
por una autoridad superior. Este tipo de planeacion suele ser a largo plazo (cinco

afios o mas)”.*

Kotler, nos dice que: “La planeacion estratégica es el proceso gerencial de
desarrollar y mantener una direccion estratégica que pueda alinear las metas y

recursos de la organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercadeo”.

Para Koontz y Weihrich: “es un proceso muy complejo que requiere de un
enfoque sistematico para identificar y analizar factores externos a la organizacién

y confrontarlos con las capacidades de la empresa”.

% Goodstein , Leonard, Planeacion Estratégica aplicada cémo desarrollar un plan que realmente
funcione, editorial Mc Graw Hill, Colombia, 1998, p. 5

3 Taylor, James N, Planeacion Estratégica para la empresa de éxito, editorial Mc Graw Hill, Nueva
York, 1979, p. 9

4 Rodriguez, Valencia Joaquin, Cémo aplicar la Planeacidn Estretégica a la Pequefia y Mediana
Empresa, 52 edicion, editorial Thomson, México, 2005, p. 8
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Planeacion estratégica es wuna herramienta que permite a las
organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones que se presentan en el
futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos hacia metas realistas de
desempefio, asi como también es engafiosamente sencilla porque analiza la
situacion actual y la que se espera para el futuro, determina la direccion de la

empresa y desarrolla medios para lograr la mision.

En base a las definiciones anteriores podemos decir que la planeacion
estratégica es el proceso a través del cual se formula la vision y la misién de la
empresa, y en el cual se analiza la situacion del ambiente interno y externo de
dicha empresa, asi como también es el proceso mediante el cual se establecen los
objetivos generales, y se formulan las estrategias y planes estratégicos necesarios
para alcanzar dichos objetivos. La planeacion estratégica es una herramienta por
excelencia de los directivos y que consiste en la busqueda de una o mas ventajas
competitivas de la organizacion y la formulacion y puesta en marcha de
estrategias permitiendo crear o preservar sus ventajas, todo esto en funcién de la
Mision y de sus objetivos, del medio ambiente y sus presiones y de los recursos
disponibles. Ademas, podria decirse que el objetivo central de la planeacién

estratégica es lograr el maximo aprovechamiento de los recursos internos.

En la cima esta la definicion de la misidon, una meta general basada en las
premisas de planeacion de la organizacién y que constituye la base de la
organizacion, su objetivo, sus valores, su ambito y su sitio en el mundo. La
definicién de la mision es una parte relativamente permanente de la identidad de la

organizacion que favorece la unidad y la motivaciéon de sus miembros.


http://www.crecenegocios.com/la-planeacion
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Para entender mejor lo que es la planeacion estratégica y tener una
percepcion mas resumida, se muestra la estructura de la planeacion estratégica

en la figura 2.1.

.
Mision -
Visién
v s
Valores e
v g
Filosofia u
* i
m
Objetivos tentativos i
A largo plazo e
¢ n
v v t
. (0}
Fuerzas Oportunidades
y debilidades personales y amenazas del entorno
t ; i} "y

Objetivos a corto plazo

v

Planes de accién

FIGURA 2.1 Estructura de la planeacion estratégica.

Algunas veces se puede confundir el termino planeacién estratégica con
otras acciones, los siguientes supuestos de Steiner proporcionan un claro ejemplo

de lo que no es la planeacién estratégica.

e La planeacion estratégica no trata de tomar decisiones futuras, ya que éstas
s6lo pueden tomarse en el momento. La planeacion del futuro exige que se

haga la eleccion entre posibles sucesos futuros, pero las decisiones en si, las
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cuales se toman con base en estos sucesos, sélo pueden hacerse en el

momento.

e La planeacion estratégica no pronostica las ventas de un producto para
después determinar qué medidas tomar con el fin de asegurar la realizacién de
tal prondstico en relacion con factores tales como: compras de material,

instalaciones, mano de obra, entre otros.

e La planeacion estratégica no representa una programacion del futuro, ni
tampoco el desarrollo de una serie de planes que sirvan de molde para usarse
diariamente sin cambiarlos en el futuro lejano. Una gran parte de empresas

revisa sus planes estratégicos en forma perioddica, en general una vez al afio.

e La planeacion estratégica debe ser flexible para poder aprovechar el

conocimiento acerca del medio ambiente.

e La planeacion estratégica no representa esfuerzo para sustituir la intuicion y

criterio de los directores.

e |a planeacion estratégica no es nada mas un conjunto de planes funcionales o
una extrapolacion de los presupuestos actuales; es un enfoque de sistemas
para guiar una empresa durante un tiempo a través de su medio ambiente,

para lograr las metas dictadas.’

De los supuestos anteriores podemos percibir que la planeacion estratégica
no es un apagafuegos, sino que trata de anticiparse a las condiciones futuras a

° George A. Steiner, Planeacion estratégica lo que todo director debe saber, 1?2 edicidn, editorial
CECSA, México 1983, p. 22.


http://www.monografias.com/trabajos12/evintven/evintven.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/elciclo/elciclo.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos12/foucuno/foucuno.shtml#CONCEP
http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos3/presupuestos/presupuestos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
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los sucesos que puedan afectar a la organizacion o que puedan brindar alguna
oportunidad de crecimiento, para esto la planeacion estratégica prevé estas
situaciones formulando estrategias para implantarlas en el futuro cuando la
organizacion lo requiera. También podemos decir que los planes estratégicos
formulados ayudaran en gran medida a lograr las metas y objetivos

preestablecidos los cuales coadyuvan al logro de la misidn de la empresa.

El implementar en las empresas la planeacién estratégica les permite a los
directivos conocer a fondo cada aspecto de la organizacion los cuales ayudaran a
preveer las condiciones futuras del entorno, los riesgos que se pueden presentar
asi como las armas que tiene la organizacion para enfrentar los mismos. La
planeacién estratégica hoy dia se considera uno de los instrumentos mas
importantes para que las organizaciones puedan proyectar en el tiempo el
cumplimiento de sus objetivos de largo plazo mediante el aprovechamiento de sus
capacidades, para influenciar el entorno y asimilar o hasta crear las oportunidades
del ambiente. Los beneficios que nos brinda la planeacion estratégica se

mencionan a continuacion:

o Permite conocer bien la organizacion, para saber de que carece y con qué
cuenta para lograr sus objetivos.
e Ayuda a evitar los peligros que podrian llevar al fracaso por desconocer el

entorno.
¢ Hace que las cosas sucedan como se desean y no como sean.

¢ Representa una estructura para mejorar la coordinacion y el control de las

actividades.
¢ Reduce al minimo los efectos de condiciones y cambios adversos.

e Permite que las decisiones importantes apoyen mejor los objetivos

establecidos.

e Crea una estructura para la comunicacion interna entre el personal.



26

e Estimula el pensamiento previsor.

e Ayuda a integrar el comportamiento de los individuos en un esfuerzo
conjunto.

e Ofrece un método cooperativo, integrado y entusiasta para enfrentar los
problemas y las oportunidades.

e Fomenta una actitud favorable para el cambio.

e Proporciona cierto grado de disciplina y formalidad a la direccién de una

empresa.

Tipologia de la planeacion

La planeacion estratégica se puede clasificar de diversas formas las cuales

se muestran a continuacion:

Planeacion reactivista. “La planeacion reactivista trata los problemas por
separado, no sistematicamente, y pasa por alto las propiedades esenciales del
todo y muchas de las propiedades importantes de las partes individuales. La
planeacion en las organizaciones reactivistas normalmente se acepta como una
prerrogativa de la administracion. En pocas ocasiones se asesoran de

planeadores profesionales, y generalmente terminan utilizando estos planes”.®

Con este tipo de planeacion muchos de los dirigentes no estan conformes
ya que no les parece como se encuentran las cosas actualmente, ni como se
suscitan las situaciones, prefieren realizarlas como en el pasado, no les gustan
los cambios porque no se adaptan a ellos y prefieren seguir haciendo las cosas
de la forma en la que ellos lo pueden controlar aunque no sea una forma

innovadora. La planeacioén reactivista se orienta a predecir el futuro y prepararse

6 Rodriguez, Valencia Joaquin, Cémo aplicar la Planeacion Estratégica a la pequefia y mediana
empresa, 52 edicion, editorial Thomson, México, 2005, p. 6
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para las condiciones que se presenten, con esta orientacion se pueden minimizar
las amenazas que nos puedan afectar y explotar las oportunidades futuras que se

puedan presentar.

Planeacién inactivista. “Los inactivistas estan satisfechos con el status quo,
y aun cuando no desean retornar al pasado, no estan plenamente convencidos de
la forma en que las cosas se estan desarrollando. Sus objetivos son la
sobrevivencia y la estabilidad. Cuando se da el cambio, tratan de anclarse y
mantener una posicion fija. Las organizaciones inactivas aprecian mas las formas
que la eficiencia; se preocupan de los convencionalismos, las costumbres, las
reglas y la conducta correcta, es decir, que aprecian mas la conformidad que la

creatividad”.’

Los directivos que practican la planeacion inactivista creen que las
condiciones actuales no son las mejores o0 adecuadas, pero consideran que son
buenas, por lo cual se satisfacen con las cosas tal y como se encuentran
actualmente y tratan siempre de mantenerlas asi. Ademas de todo este tipo de
personas creen que los problemas se solucionaran por si solos, y reaccionan ante
los problemas hasta que se presenta algun suceso que afecte o amenace su
supervivencia o estabilidad. Los inactivistas no investigan acerca de las causas de

los problemas sino que tratan solo de deshacerse de las amenazas.

Planeacién preactivista. “Al igual que los reactivistas, los preactivistas
piensan que la tecnologia es la principal causa del cambio, sin embargo, a
diferencia de los primeros, consideran que el cambio es positivo, por lo que ven
con buenos ojos la tecnologia; creen que existen pocos problemas que la

" |dem.
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tecnologia no pueda resolver, se sienten cautivados por técnicas como la

planeacion, los modelos y los analisis en la toma de decisiones”.®

La orientacidn preactivista se centra en buscar alternativas para acelerar el
cambio y explotar al maximo las oportunidades que se generen. Los preactivistas
consideran que el futuro sera mejor que el presente y el pasado ya que se basa
en la prediccion que es el elemento mas importante de la planeacion, dicha
prediccidn se realiza de las condiciones del entorno que rodea a la organizacion,
en base a ese diagndstico se establecen los objetivos y planes de la empresa

para posteriormente poder formular e implantar la estrategia.

Planeacion interactivista. “Los interactivistas desean desempenfarse en el
futuro mucho mejor de lo que pueden hacerlo en el presente; idealizan el
perfeccionamiento de su trabajo, tratan de mejorar en general, no en un aspecto
en particular. Su objetivo es maximizar la capacidad de aprender, adaptarse y

desarrollarse”.®

Los interactivistas creen que el futuro puede ser manipulado e influido por
lo que hacemos en el presente, al igual que las acciones que se realizaron en el
pasado influyen en las situaciones de nuestro presente. Segun la orientacion
interactivista con la planeacion podemos disenar de alguna forma el futuro que

deseamos y los métodos o estrategias para llegar a ese futuro tan deseado.

La planeacion interactivista nos dice que las personas no sélo persiguen
fines, sino que también persiguen ideales. Sin embargo, generalmente esta

caracteristica del ser humano no se toma en cuenta en todos los tipos de

8 1dem.

° |dem.
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planeacion, excepto en la planeacion interactiva. La gente suele perseguir tres

tipos de fines: objetivos, metas e ideales.

1. Objetivos. Son fines que esperamos alcanzar en un tiempo determinado
y hacia estos fines es posible hacer ciertos progresos dentro del periodo
para el que se planea.

2. Metas. Son fines cuantificados que esperamos alcanzar dentro del
periodo cubierto por la planeacion.

3. ldeales. Son fines que creemos inalcanzables, pero hacia los cuales
pensamos que es posible avanzar durante y después del periodo para

el que se planea.™

Estructura y proceso de la planeacion estratégica formal

En la década de los sesenta, el termino planeacion a largo plazo se uso
para describir el sistema. George A. Steiner define a la planeacion estratégica
formal considerando cuatro puntos de vista diferentes, cada uno se menciona a

continuacion:

a) “El porvenir de las decisiones actuales

Primero, la planeacion trata con el porvenir de las decisiones actuales. Esto
significa que la planeacion estratégica observa la cadena de consecuencias de
causas y efectos durante un tiempo, relacionada con una decision real o
intencionada. La planeacion estratégica también observa las posibles alternativas
de los cursos de accion en el futuro, y al escoger unas alternativas, estas se

convierten en la base para tomar decisiones presentes. La esencia de la

"% Ibidem p. 7-8
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planeacién estratégica consiste en la identificacion sistematica de las
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros
datos importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores

decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros”. B

Esto significa que la planeacion estratégica observa la cadena de
consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada con una
decision real o intencionada. La planeacién estratégica, observa las posibles
alternativas de los cursos de accién en el futuro, y al escoger unas alternativas,
estas se convierten en la base para tomar decisiones presentes. En cuanto al
porvenir de las decisiones actuales se puede entender que se visualiza el
panorama futuro de la organizacién, es decir, se anticipa a los peligros con los que
se puede presentar la empresa para formular las alternativas que nos lleven a
tomar las mejores decisiones que van a impactar a la organizacion en el presente

y asi poder aprovechar las oportunidades en el futuro.

b) “Proceso

Segundo, la planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para
lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion
de las estrategias y asi obtener los fines buscados. También es un proceso para
decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de planeacion debe hacerse, cuando y

cdmo debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

" George A. Steiner, Planeacion estratégica lo que todo director debe saber, 12 edicidén, México,
editorial CECSA, 2000, p. 20-21.
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La planeacidon estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y

conducida con base en una realidad entendida”. '

Es por ello, que la planeacion estratégica se puede percibir como un
conjunto de planes establecidos para un tiempo determinado, desarrollando los
objetivos y metas que se quieren alcanzar para posteriormente determinar quienes
intervendran y que recursos se requeriran para el logro de la meta propuesta. El
proceso se inicia con el establecimiento de metas organizacionales, define
estrategias y politicas para lograr estas metas y desarrollar planes detallados para
asegurar la implantacion exitosa de las estrategias, tomando en cuenta el

ambiente del entorno de la empresa.

c) “Filosofia

Tercero, la planeacion estratégica es una actitud, una forma de vida;
requiere de dedicacion para actuar con base en la observacién del futuro, y una
determinacién para planear constante y sistematicamente como una parte integral
de la direccién. Ademas, representa un proceso mental, un ejercicio intelectual,
mas que una serie de procesos, procedimientos, estructuras o técnicas prescritos.
Para lograr mejores resultados los directivos y el personal de una organizacion
deben creer en el valor de la planeacion estratégica y deben tratar de

desempenar sus actividades lo mejor posible”."

La planeacion estratégica requiere dedicacion para actuar con base en el
futuro y una determinacién para planear constante y sistematicamente como parte

integral de la direccién. Es importante hacer mayor referencia a este aspecto ya

"2 jdem p. 20-21.

3 1dem
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que considero que todas las empresas, cualquiera que fuese su tamano es
necesario que adopten a la planeacion estratégica como un habito de vida ya que
posteriormente no sera muy dificil llevar a cabo esta disciplina porque sera parte
del trabajo diario, es necesario que los directivos de la organizacion influyan en los
demas y logren que comprendan el valor e importancia de la planeacion
estratégica para que realicen su trabajo con mayor eficiencia para el logro de los

objetivos.

d) “Estructura

Cuarto, un sistema de planeacion estratégica formal une tres tipos de
planes fundamentales, que son: planes estratégicos, programas a mediano plazo,

presupuestos a corto plazo y planes operativos.

El concepto de una estructura de planes también se expresa en la siguiente
definicion: La planeacion estratégica es el esfuerzo sistematico y mas o menos
formal de una compania para establecer sus propésitos, objetivos, politicas y
estrategias basicos, para desarrollar planes detallados con el fin de poner en
practica las politicas y estrategias y asi lograr los objetivos y propdsitos basicos

de la companiia”. ™

Para iniciar el proceso de planeacion partimos de un diagndstico que se le
realiza a la organizacion en el momento actual, es decir, en el presente. El
diagndstico se integra mediante una auditoria a la organizacién que nos indica la
situacion actual de la empresa, es decir las cuales nos arrojaran las fortalezas y
debilidades de la empresa. El diagndstico nos permite identificar cuales son los

parametros de desempefo de la organizacién y cudles son sus unidades de

" 1dem
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medida o indicadores. Por otro lado, la organizacién se encuentra rodeada por el
entorno que es todo lo que esta fuera del control y se encuentra en el ambiente
externo de la organizacion; de €l nos interesa identificar cuales son los elementos
que pueden llegar a afectar a la organizacion, ya sea de manera negativa o
positiva identificandolas como amenazas y oportunidades del entorno de la
organizacion. Para llevar a cabo el diagndstico seguiremos el modelo de los tres
vectores'®, proporcionado por el autor Luis Alfredo Valdés, el cual se muestra en

la figura 2.2.

FIGURA 2.2 Esquema conceptual de la planeacion a partir del presente.

> Luis Alfredo Valdés Hernandez, El sistema tecnoldégico en las organizaciones y su

administracion, p. 35-50.
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El modelo organizacional de los tres vectores nos permite identificar y
establecer el sistema generado por la organizacion y su entorno, se aplica en el
diagnostico, prondstico, y prospectiva tecnolégica como antecedente a los planes,

programas y proyectos para el crecimiento o la permanencia de la organizacion.

El sistema organizacional surge de la interrelacion existente en tres
dimensiones, llamados vectores, y del entendimiento de estas relaciones surgen
las mejores opciones estratégicas. Las dimensiones llamadas vectores del
sistema organizacional se refieren a los aspectos de la mision, estructura

organizacional y disefio de transformacion o tipos de tecnologia, figura 2.3.

MISION

DISENO DE TRANSFORMACION

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

FIGURA 2.3 Vectores del sistema organizacional.

La adecuada comprension de estos vectores, asi como de sus limitantes, es
el elemento principal para el proceso de administracion estratégica ademas de ser

el inicio forzoso para la integracion del sistema organizacional.

El primer vector o vector principal es el que corresponde a la misién o razén
de ser de la empresa con la cual determinaremos cual es el mercado al cual
queremos dirigirnos, localizando a nuestros clientes reales y potenciales y
determinando sus necesidades y teniendo en cuenta la competencia del bien o
servicio que se ofrezca, todos estos aspectos son los principales que marcan el

rumbo de cualquier empresa.
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Este vector se ve representado por la mision debido a que en ésta se indica
quién es el cliente, qué necesidades se les satisfacen y a través de qué producto

(bien o servicio) se logra esa satisfaccion.

De lo anterior se puede observar que el vector mision es el que determina la

parte estratégica de la organizacion, figura 2.4. '

FIGURA 2.4 Desarrollo del vector principal, mision.

El segundo vector'” o estructura organizacional depende de la misién; es
decir, sigue a la estrategia. La estructura no es inamovible, depende de la
estrategia, por ello en un entorno agresivo (turbulento) las organizaciones
establecen nuevas estrategias que a su vez demandan nuevas estructuras. Por lo
tanto, las estructuras deberan ser flexibles, capaces de responder a los cambios
del entorno. Este vector es el socio técnico y nos habla de las relaciones sociales
que se desarrollan y establecen en las organizaciones, mismas que son las

responsables directas de la cultura organizacional, figura 2.5.

' Luis Alfredo Valdés Hernandez, Planeacion estratégica con enfoque sistémico, 12 edicion,

México, editorial dgapa, 2005, p. 7.

" Ibidem, p. 8-9.
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FIGURA 2.5 Componentes del vector estructura organizacional.

En la estructura organizacional se debe considerar:

a) Aspectos horizontales tales como division del trabajo, grado de
especializacion, relaciones lineales y la departamentalizacion de las tareas

organizacionales, etcétera.

b) Aspectos verticales entre los se incluye la delegacién, la
descentralizacién, el numero de niveles jerarquicos y el tramo de control, con
algunos de sus efectos como son la satisfaccion del trabajador y la toma de

decisiones.

c) Cultura organizacional donde se identifica el sistema de trabajo para la
optimizacién de ideas, actitudes de servicio, vision compartida, principios y valores

compartidos, compromiso, disciplina, liderazgo, entre otras.
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El tercer vector'® es el disefio de transformacion, con este Ultimo vector
podemos identificar el proceso de transformacién para producir los bienes y
servicios, que cumplan con las caracteristicas requeridas para satisfacer las
necesidades demandadas por los clientes. Ahi se localiza el proceso de
transformacién disefiado para producir productos (bienes o servicios) con ciertas
caracteristicas que deberan ser suficientes y necesarias para satisfacer las
necesidades implicitas y explicitas de los clientes; este vector esta conformado por

cuatro elementos, tres de ellos son causas y el cuarto se considera el efecto.

En el disefio de transformacion tenemos como causas a:

1. Tecnologia de proceso: Aqui ubicamos al conocimiento basico; es decir
la teoria referente al proceso de transformacion. Nuevas tecnologias de proceso
(conocimientos) demandaran desarrollar nuevas tecnologias de operacion. En la
tecnologia de proceso debemos de preocuparnos por poseer los conocimientos
necesarios para cumplir con el proceso de transformacion, para optimizar los

tiempos y aumentar la produccion para satisfacer la demanda.

2. Tecnologia de operacion: La experiencia acerca del disefio de
transformacién es un elemento decisivo en la competitividad de la organizacion.
Es necesario poseer los conocimientos tedricos necesarios, de lo contrario se
podria decir que es empirismo, aunque muchas veces en los procesos de
transformacién se requiere mayor experiencia es necesario que se cuente con los
conocimientos tedricos que conforman dicho proceso de transformacion. Se pude
decir que la experiencia es la tecnologia de operacion pero conceptualizada en un
sistema o procedimiento a seguir para después ser analizada y pasar a formar

parte de la teoria que forma parte de la tecnologia de proceso.

*® Ibidem, p.9-11.
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3. Tecnologia de equipo: La tecnologia de equipo se refiere a la maquinaria,
recursos 0 equipo necesario para llevar a cabo el proceso de transformacion. La
parte fisica del disefio de transformacion se efectua en diversos activos, sus

caracteristicas dependen del mercado, del proceso y de la experiencia.

Estos tres tipos de tecnologia integran el proceso de transformacién para
obtener el producto, que es considerado como el cuarto tipo de tecnologia, puesto

que sumado a los anteriores integra el disefio de transformacion.

4. Producto: El producto es el resultado de la aplicacién del proceso de
transformacién y dichos productos o servicios deberan de cumplir con las

necesidades del mercado al cual nos vamos a dirigir. Ver figura 2.6.

DISENO DE TRANSFORMACION
Tecnologia de proceso
Tecnologia de operacion

Tecnologia de equipo

oo v ™o

\ Producto: Bien o Servicio

Caracteristicas

FIGURA 2.6 Integracion del vector disefio de transformacion.

Bajo este enfoque sistémico, la organizacion se interrelaciona con otro

macro sistema llamado entorno, y que es todo aquello que la rodea y no puede
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controlar. De acuerdo con el entorno en que se mueve la organizacion,
encontraremos diferentes elementos que la pueden afectar y que consideramos
parte del entorno. En la figura 2.7 podemos tener una mejor percepcion de los tres
vectores y su interrelacion con el ambiente externo el cual lo conforma el aspecto
politico, econdmico, social, cultural, tecnoldgico, nacional y hasta internacional, ya
que todos los sucesos que tengan que ver con estos aspectos del ambiente
externo de la organizacion puede en algun momento presentar una oportunidad de

crecer como empresa o un peligro que afrontar.

FIGURA 2.7. Sistema organizacional integrado y su entorno.
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Con el modelo descrito anteriormente, iniciamos el proceso de la planeacion
estratégica desarrollando el diagnostico de la organizacion para determinar las
condiciones actuales de la organizacion, que integraremos en una matriz FODA
que contempla un marco de fortalezas-oportunidades y, debilidades-amenazas
que forman parte tanto del ambiente interno como externo de la organizacion, de
esta manera se anticipan los posibles efectos que dichas interacciones tendrian en
la organizacion, permitiendo asi plantear acciones genéricas (estrategias), ya sea

para potenciar o disminuir los efectos identificados.

La interrelacion entre el ambiente interno y externo de la organizacion se

muestra a continuacion en la figura 2.8 mediante una matriz llamada FODA. *°

Oportunidades Amenazas
(dadas por el entorno) (dadas por el entorno)
Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA

(internas de la organizacion) Se utilizan las fortalezas para Se utilizan las fortalezas para
aprovechar y potenciar las enfrentar las amenazas

oportunidades

Debilidades Estrategias DO Estrategias DA
(internas de la organizacién) Se aplican superando las Se evitan las amenazas que
debilidades y aprovechando puedan impactar las
las oportunidades debilidades

FIGURA 2.8. Matriz de interaccién organizaciéon-entorno

La estrategia DA pretende reducir las debilidades internas y amenazas

externas del entorno de la organizacion.

¥ Koontz H. y Weihrich H, Administracién, una perspectiva global, editorial Mc Graw Hill, México,

1998, p. 172-173
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La estrategia DO persigue la reduccién de las debilidades para optimizar al
maximo las oportunidades, de este modo cualquier organizacion con determinadas
debilidades puede adquirir las habilidades necesarias para aprovechar las
oportunidades que ofrece el exterior.

La estrategia FA se centra primordialmente en las fortalezas de la
organizacion para afrontar las amenazas del ambiente externo, optimizando las
fortalezas para reducir las amenazas con los recursos necesarios para afrontar

dichas amenazas.

Y por ultimo, las estrategias FO que es el estado deseado de toda empresa
ya que la organizacion puede hacer uso de las fortalezas que tiene internamente

para aprovechar al maximo las oportunidades.

Otra directriz del diagndstico y pronostico precede del analisis en base a las
condiciones del pasado que nos sirve para analizar las condiciones historicas o
las condiciones del pasado, las técnicas utilizadas, a partir del pasado, son los
modelos analiticos que se basan en el establecimiento de series temporales de
parametros de desempefio conocidos y seleccionados. En este caso el supuesto
es que los factores que han influido en dichas series histéricas continuaran

existiendo y no se alteraran en el futuro.

El diagndstico de la organizacion debe de proporcionar un elemento los
parametros de desempeno primario con los cuales podemos definir las unidades
de la medida en las que valoraremos la necesidad que originé el producto; por
ejemplo, el desempeno primario de una aspiradora de alfombras es aspirar el
polvo sobre la alfombra y el de un aparato de aire acondicionado es enfriar el aire
y como desempeno secundario se tendria el no maltratar a las fibras o limpiar y

humedecer el aire.?°

° |bidem, p.12.
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De manera grafica la relacién entre el diagndstico organizacional y el
prondéstico de los parametros de desempefio se establece en la siguiente figura
2.9.

FIGURA 2.9. Esquema conceptual de la planeacion a partir del pasado.
El futuro, tendencias y prospectiva
La corriente denominada estudios del futuro orienta su investigacion a la

exploracion del porvenir con el objetivo de proporcionar informacion relevante, en

una perspectiva a muy largo plazo que permita apoyar la toma de decisiones.
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Estos estudios, particularmente creativos, parten del supuesto de que el
futuro no se descubre, pero si se disena, y de que el porvenir del hombre depende

de una serie de decisiones presentes previas a los hechos.

El concepto de la prospectiva consiste en atraer y concentrar la atencién
sobre el porvenir imaginandolo a partir del futuro y no del presente. La prospectiva
no busca adivinar el futuro, sino que pretende construirlo. En consecuencia, el
comportamiento futuro de las variables a estudiar, desde un enfoque prospectivo,

se desarrolla bajo los siguientes supuestos:

a) Vision holistica
b

c

)

) Perspectiva desde el futuro

) Conformacion de futuros alternativos (entre los que se encuentra el inercial )

d) Confrontacién entre futuros, entre éstos y el presente y la seleccion del mas
deseable, posible y probable

e) Por ultimo, andlisis de las estrategias y tacticas necesarias para lograr la

situacion futura deseada (SFD) por sobre todos los demas

Como se puede apreciar, la prospectiva permite conocer no uno sino varios
futuros, asi como estudiarlos, evaluarlos y seleccionar el mas conveniente dentro
de lo factible. Debemos considerar que como productos del estudio del futuro se

identifican los siguientes elementos:

e Futuro deseable (SFD). Es la expresién de un estado de cosas que se
ambicionan porque reflejan nuestras aspiraciones y valores. Este futuro
brinda una guia de eleccién desde la que son manejados, explicita o

implicitamente los valores.
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e Futuro probable. Son los acontecimientos que pueden suceder; es decir
aquello sobre los que existen razones aparentemente suficientes
(fundamentadas en el pasado y en el presente) para creer que
determinados eventos se presentaran en el futuro. Este tipo de futuro se

elabora bajo metodologias de evaluacion y sistematizacion.

e Futuro posible. Aqui se involucra la accién y el esfuerzo en la
formulacién de este futuro, la evaluacién de su viabilidad debera
confirmar que se cuenta con los recursos necesarios y suficientes para

llevarlo a cabo a buen término.

En la planeacién estratégica, la prospectiva funciona a la inversa de la
metodologia basada en el pasado y el presente, debido a que éste se inicia con la
caracterizacion de los futuros posibles para después seleccionar el mas deseable;
en cambio, en planeacién prospectiva primero se determina el futuro deseado, se
le disefia creativa y dindmicamente, sin considerar el pasado y el presente como
trabas insalvables; éstos se incorporan en un segundo paso, al confrontarsele con
el futuro deseado, para desde ahi explorar los futuros factibles y seleccionar el
mas conveniente. Para disminuir el diferencial o brecha que existe entre el futuro
inercial y el deseado se orientan y establecen las estrategias pertinentes para

hacer realidad el futuro deseado; orientando lo posible en funcion de lo deseable.

Todos los aspectos antes mencionados son los basicos para realizar un
plan estratégico eficaz, en el cual nos basaremos para la formulacién del plan

estratégico.



45

2.2 Prevalecer en un mercado competido: Posicionamiento en el mercado

El posicionamiento

La identificacion y eleccion de los segmentos de mercado plantea el
problema de decidir cual es la posicion que cualquier empresa desea ocupar en
los mercados existentes, es decir, elegir un posicionamiento para sus productos.
Uno de los factores fundamentales en el éxito de los productos que se enfrentan a
mercados competitivos se encuentra en un adecuado posicionamiento. En cierta
forma podria hablarse del posicionamiento como la manera en que daremos a
conocer nuestro producto o servicio y como pretendemos sea percibido por
nuestro mercado meta. El posicionamiento comienza con un producto, lo cual
puede ser un servicio, un articulo, una empresa, una institucion e incluso puede
ser una persona. Pero el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que
se hace en la mente de los consumidores; o0 sea, como se logra ubicar en la mente
de estos. En enfoque basico del posicionamiento no es el crear algo nuevo y
diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente, es decir, revincular las
conexiones que ya existen.

El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los
atributos deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista
sobre lo que opinan los clientes de lo que ofrece la compania y también saber lo
que se quiere que los clientes meta piensen de nuestra mezcla de marketing y de

la de los competidores.

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera
en la que los consumidores definen un producto a partir de sus atributos
importantes o sus caracteristicas, es decir, el lugar que ocupa el producto en la
mente de los clientes en relacion de los productos de la competencia. “El
posicionamiento se puede definir como la imagen de un producto en relacion con

productos que compiten directamente con él y con respecto a otros productos


http://www.monografias.com/trabajos7/posic/posic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/imco/imco.shtml
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vendidos por la misma compar"n’a”.21 La estrategia de posicionamiento consiste en
definir la imagen que se quiere conferir a nuestra empresa o a nuestras marcas,
de manera que nuestro publico objetivo comprenda y aprecie la diferencia
competitiva de nuestra empresa o de nuestras marcas sobre las marcas
competidoras. Algunas acciones que se sugiere tomar para lograr un mejor

posicionamiento en el mercado son las siguientes:

e Posicionar el producto de manera que tenga las caracteristicas mas

deseadas por el mercado meta.

e Adelantarse al consumidor y desarrollar estrategias que permitan influir o

formar la posicién de un producto concreto en su mente.

e Es necesario saber como se encuentra nuestra competencia para

posicionarse en la mente del consumidor.

e Una vez que la empresa ha decidido que estrategia de posicionamiento va

a implementar, debe desarrollar diversas estrategias de mercadotecnia.

Tipos de posicionamiento

Para poder saber cual es la forma adecuada en que queremos posicionar
nuestro producto o servicio en el mercado, es necesario identificar cada uno de los
tipos de posicionamiento existentes para asi determinar en que estandar

queremos posicionarnos y que estrategia implementar para poder lograrlo.

! Kotler, Philip y Armstrong, Gary, Fundamentos de Marketing, México, 62 edicion, editorial
Pearson, México, 2003, p.5
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e Posicionamiento por atributo:
Es cuando una empresa se posiciona segun sus atributos y caracteristicas

como el tamaio o el tiempo que lleva de existir.

e Posicionamiento por beneficio:
Este tipo de posicionamiento se refiere cuando el producto se posiciona
como el lider en lo que corresponde a cierto beneficio que las demas

productos no proporcionan.

e Posicionamiento por uso o aplicacion:

El producto se posiciona como el mejor en el mercado por sus
determinados usos o aplicaciones para satisfacer una necesidad.

e Posicionamiento por competidor:

Es cuando se afirma que el producto es mejor en algun sentido o varios en

relacidn a los productos competidores.

¢ Posicionamiento por categoria de productos:
Cuando el producto se posiciona en el mercado como el lider en cierta

categoria o linea de productos.

e Posicionamiento por calidad o precio:

Posicionarse especificamente con relacion a un determinado competidor,
puede ser una forma excelente de posicionarse con relacion a un atributo o
caracteristica en particular, especialmente cuando hablamos de precio y

sobre todo de calidad.

El posicionamiento es pensar a la inversa, es decir, no comenzar por el
producto o servicio, si no comenzar por la mente del consumidor por las

necesidades de los consumidores. Hay que preguntarse qué posicion se ocupa en


http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
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la mente de los consumidores y qué posicion queremos ocupar en la mente del
consumidor, para esto es indispensable entender como las palabras afectan a la
mente, el mensaje que queremos dar a conocer acerca del producto o servicio que
estamos ofreciendo, y para hacer llegar dicho mensaje a los consumidores hay
que manipular y escoger las palabras adecuadas para poder influir en la mente de

los consumidores.

Actualmente, los consumidores se encuentran saturados con la informacion
que se proporciona sobre los productos y servicios que existen en el mercado.
Para poder facilitar la decision de compra, los consumidores organizan los
productos en categorias; es decir, posicionan los productos, los servicios y las
empresas dentro de un lugar en su mente. La posicion de un producto depende
como perciben el producto o servicio, la impresion que les causa al adquirirlo, y los
sentimientos que les produce a los compradores en comparacion de los productos

que ofrece la competencia en el mercado.

Proceso de posicionamiento en el mercado

Para poder posicionar adecuadamente un producto en el mercado y asi

obtener los resultados esperados se recomienda seguir los siguientes pasos:

1. Segmentar el mercado: la segmentacion de mercado es un proceso que
consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos
mas pequefos e internamente homogéneos. La esencia de la

segmentacion es conocer realmente a los consumidores.

2. Evaluar el interés de cada segmento: evaluar cada segmento, analizar

cuales son sus necesidades, habitos y costumbres para determinar si es el


http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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segmento al cual me quiero dirigir y si estoy en posibilidades de poder

cubrir con todas las expectativas de dicho segmento.

3. Seleccion de un segmento (o varios) objetivo: en esta parte del proceso de
posicionamiento en el mercado, se selecciona un segmento o varios
segmentos del mercado, segun la capacidad de cada organizacion,

previamente habiendo analizado y evaluado cada segmento.

4. ldentificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada
segmento escogido: posteriormente se procede a identificar y evaluar las
posibles alternativas que nos ofrece el mercado y asi poder elegir la que

mas beneficie a la organizacion.

5. Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento: habiendo
evaluado cada alternativa, se formula una estrategia que coadyuve al logro

de posicionarse y mantenerse en el mercado y en la mente del consumidor.

El implementar el proceso antes mencionado es de gran importancia ya que
coadyuvara a lograr un posicionamiento exitoso del producto o servicio que se
esta ofreciendo a los consumidores, también es recomendable que tanto las
pequenas como las medianas empresas implementen este proceso no importando
el numero de productos o servicios que ofrezcan. Si todas las empresas en
general implementan este proceso de posicionamiento obtendran mejores

resultados tanto a corto como a largo plazo.

Estrategias de posicionamiento

Los mercaddlogos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento,
pueden posicionar su producto o servicio en base a:


http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
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Los atributos especificos del producto: por ejemplo pueden hacer resaltar
los precios bajos de su producto o servicio, pueden hacer énfasis en su
rendimiento o tamano, entre otros muchos atributos que pueda caracterizar

a dicho producto o servicio.

Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen: por ejemplo
las empresas de dentifricos que anuncian sus productos con la
caracteristica principal que reducen las caries, proporcionan frescura, y

proteccion.

Las ocasiones de uso: es decir la época del afio en que tienen mayor
demanda, por ejemplo Gatorade, en verano se puede posicionar como una
bebida que sustituye los liquidos del cuerpo, pero en el invierno se puede
posicionar como la bebida ideal cuando el médico recomienda beber
muchos liquidos, también podemos identificar otro ejemplo los abrigos o la
ropa de invierno, estos productos tienen una mayor demanda en temporada

de invierno.

Las clases de usuarios: este tipo de estrategia se utiliza frecuentemente
cuando la empresa maneja una gran linea de productos, como por ejemplo
Unilever, que es una empresa que maneja diversas lineas de productos, o
también la empresa Johnson & Johnson que maneja una diversificacion de
un mismo producto como lo es el shampu para bebes y el shampu para
adultos entre otros.

Comparandolo con uno de la competencia: en esta etapa se comparan los
productos o servicios que posean los mismos atributos y caracteristicas que

se encuentren en el mercado.
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6. Separandolo de los de la competencia: esto se puede lograr, resaltando
algun aspecto en particular que lo hace distinto de los de la competencia,
identificando las mejoras sobre otro producto para poder posicionarlo

facilmente entre los demas productos o servicios.

7. Diferentes clases de productos: esto se aplica principalmente en productos
que luchan contra otras marcas sustitutas o que poseen caracteristicas
similares, por ejemplo: muchas margarinas se comparan con la mantequilla,
otras con aceites comestibles, también en el caso de Camay que se coloca
en el mercado comparandose con aceites para el bafio y no contra otros

jabones de su tipo.

¢, Como es la competencia y qué tan poderosa es cada una de las fuerzas

competitivas en el mercado?

Es muy importante analizar el entorno competitivo del mercado, para
identificar las principales oportunidades de presion competitiva y para evaluar que
tan importante y poderosa es cada una de ellas. Para poder comprender un poco
mas este tema se explica a detalle el modelo de las cinco fuerzas de la
competencia propuesto por Michael Porter, el cual supone que aun cuando la
presion competitiva en varias industrias del mercado nunca es exactamente igual,
el proceso competitivo funciona de una manera bastante similar, lo que permite el
empleo de un marco de referencia analitico comun para medir la naturaleza y la
intensidad de las fuerzas competitivas. Michael Porter propone que el estado de la
competencia en una industria es una combinacion de cinco fuerzas competitivas

las cuales se mencionan a continuacion:

1. El antagonismo entre vendedores rivales.

2. Elingreso potencial de nuevos competidores.


http://www.monografias.com/trabajos16/marca/marca.shtml
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3. Los intentos mercadoldgicos de algunas compaiias de otras industrias para
atraer a los clientes hacia sus propios productos sustitutos.

4. Las presiones competitivas emanadas de la colaboracién y la negociacion
entre proveedores y vendedores.

5. Las presiones competitivas que surgen de la colaboracion y la negociacion

entre vendedores y compradores.??

El antagonismo entre vendedores rivales: Para una empresa sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén bien posicionados en el mercado, pues constantemente estaran
enfrentandose a guerras de precios, calidad, campafias publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos al mercado. La intensidad de la

rivalidad en la industria depende de los siguientes factores:

e La estructura de la competencia. La rivalidad sera mas intensa si
hay muchos competidores pequefios o de igual tamafo; la rivalidad

sera menor si una industria tiene un claro lider de mercado.

e La estructura de costos de la industria. Las industrias con altos
costos fijos animan a los competidores a fabricar a plena capacidad

para bajar precios si es necesario.

e Grado de diferenciacion del producto. Las industrias donde
son productos basicos, tienen tipicamente una mayor rivalidad

debido a la mayor frecuencia de uso de este tipo de productos.

2 Pporter, E. Michael, Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de la industria y la

competencia, Nueva York, 1980.
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e Costos de sustituir clientes. Se reduce la rivalidad cuando los

compradores tienen altos costos de cambio de proveedor.

e Objetivos estratégicos. Si los competidores persiguen estrategias
agresivas de crecimiento, la rivalidad sera mas intensa y también se
puede presentar otra situacion, si los competidores estan
simplemente cosechando rentabilidad en una industria madura, el

grado de rivalidad sera tipicamente bajo.

e Barreras de salida. Cuando las barreras para dejar una industria son

altas, los competidores tienden a exhibir una mayor rivalidad.

El ingreso potencial de nuevos competidores: el atractivo del mercado o el
segmento al cual se dirige depende de qué tan facil sea penetrar las barreras para
los nuevos competidores que puedan llegar con nuevos recursos, innovaciones y
capacidades para apoderarse de una parte del mercado, es importante identificar

las causas de las amenazas de los nuevos competidores las cuales dependen de:

e Economias de escala.

¢ Requisitos de capital/de inversion.

e Los costos en que incurre el cliente para poder cambiar de
proveedor.

e Acceso a los canales de distribucidn de la industria.

e Acceso a tecnologia.

e Lealtad a la marca. sSon los clientes leales?

e La probable reaccidn de los jugadores existentes en la industria.

¢ Regulaciones del gobierno. ¢Los nuevos participantes pueden

conseguir subsidios?
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Los intentos mercadologicos de algunas compafias de otras industrias para
atraer a los clientes hacia sus propios productos sustitutos: un mercado o
segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La
situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o
pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la
corporacion y de la industria, la amenaza de sustitutos depende de los siguientes

factores:

Calidad. ¢ Es un sustituto mejor que el producto actual?

Buena voluntad de los compradores de sustituir.

El precio y desempefio relativos de los sustitutos.

Los costos de cambiar al uso de sustitutos. ¢ Es facil cambiar a otro

producto?

Las presiones competitivas emanadas de la colaboracién y la negociacién
entre proveedores y vendedores: Las relaciones entre proveedor y vendedor se
convierten en una fuerza competitiva fuerte o débil y depende de que los
proveedores puedan ejercer a su favor el poder de negociacion para influir en los
términos y condiciones del suministro, y el grado de colaboracion que exista entre
proveedor y vendedor. # Ademas de las dos condiciones mencionadas

anteriormente se anexan las siguientes causas:

e Concentracion de proveedores.
e Poder de la marca. ¢ Es fuerte la marca del proveedor?
e Rentabilidad de los proveedores. jEstan los proveedores forzados a

subir los precios?

z Thompson A. Arthur, Strickland, Administracion estratégica textos y casos, 13?2 edicion, editorial
McGraw Hill, México, 2003, p.90
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Los proveedores amenazan con integrarse hacia adelante en la
industria (por ejemplo: fabricantes que amenazan instalar sus

propios distribuidores minoristas).

Los compradores no amenazan con integrarse como proveedores.

Nivel actual de calidad y servicio.

La industria no significa un grupo importante de clientes para los

proveedores.

Costos de sustituir clientes. ¢ Es facil que los proveedores encuentren

a nuevos clientes?

Las presiones competitivas que surgen de la colaboracion y la negociacidn
entre vendedores y compradores. Las relaciones entre vendedor y comprador
constituyen una fuerza competitiva ya sea fuerte o débil y depende si los
compradores tienen el suficiente poder de negociacién para influir a favor de los
términos y condiciones de venta, asi como el grado y la importancia competitiva de
las sociedades estratégicas entre vendedor y comprador que se establezcan
dentro de la industria. 2* El poder de negociacion de los compradores depende de
los siguientes aspectos:

e Concentracibn de compradores. ¢;Hay algunos pocos compradores

dominantes y muchos vendedores en la industria?

e Diferenciacion. ¢ Estan los productos estandarizados?

e Rentabilidad de los compradores. jEstan los compradores forzados a

ser exigentes?

¢ Nivel actual de calidad y servicio.

e Amenaza de integracion horizontal hacia atras y hacia adelante en la

industria.

 |bidem, p.92
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De lo anterior mencionado se puede decir que el modelo de las cinco
fuerzas de Porter es una herramienta que sirve para diagnosticar las principales
presiones competitivas del entorno del mercado y sobre todo ayuda a evaluar la
fortaleza e importancia de cada una de esas fuerzas. Para poder entender este
tema mas facilmente a continuacion se muestra en la figura 2.10, un esquema en
el cual podremos visualizar como se relacionan entre si las fuerzas competitivas y

como afecta el ambiente externo a la organizacién. %

FIGURA 2.10 Modelo de las cinco fuerzas de la competencia: un instrumento
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analitico clave para el diagndstico del entorno competitivo.

% |bidem, p.83
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Aumento de la rivalidad en el nuevo panorama competitivo

Las condiciones en el nuevo panorama competitivo incrementan la rivalidad,
e impulsan a muchas empresas a competir cada una con sus estrategias
diferentes que se adapten a sus mercados para lograr la competitividad

estratégica y obtener mayores rendimientos.

Existen varias razones por las cuales se origina la competencia en muchas
empresas del mercado, en primer lugar, la mayoria de las empresas disminuyen la
importancia de satisfacer un mercado nacional, pero al mismo tiempo tienen
mayor interés de acaparar los mercados internacionales y mundiales. Una vez que
la organizacion comienza a ver mas alla del mercado nacional que puede
satisfacer, surge con gran rapidez una nueva forma de pensar para incluir entre
sus metas la necesidad de competir en diversos mercados mundiales. En segundo
lugar tenemos los avances de la tecnologia de la informacién, que permiten una
coordinacion mas efectiva en la mayoria de las operaciones, en diversos
mercados y sobre todo que proporciona una toma de decisiones mas rapida asi
como respuestas competitivas oportunas. En tercer lugar tenemos la tecnologia de
punta y las innovaciones, que han transformado el panorama competitivo en una
forma que facilita sobre todo los esfuerzos de las pequefias y medianas empresas.
Y por ultimo, la gran cantidad de acuerdos que existen que permiten el libre
comercio entre los paises y que promueve un mayor enfoque mas alla de las

fronteras.

La serie de acciones y respuestas competitivas entre las empresas que
compiten en una industria en particular crea lo que es la dinamica competitiva.

Con frecuencia, esta interaccion competitiva dinamica da forma a la situacién
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competitiva de las empresas que ponen en practica las estrategias a nivel

empresarial y hasta cierto punto las estrategias corporativas. 26

Con el tiempo, las empresas que compiten en el mismo mercado participan
en diversas acciones y respuestas competitivas. La rivalidad competitiva existe
cuando dos o mas compafias compiten entre si por el logro de una posicidon
ventajosa en el mercado.

La rivalidad competitiva se da entre las empresas porque uno 0 mas
competidores sienten la presiéon, o identifican la oportunidad de mejorar su
posicionamiento en el mercado. Las principales diferencias que existen en las
companias son las capacidades, los recursos con los que cuentan y las aptitudes
de cada una de ellas, asi como las oportunidades y amenazas que existan en el

ambiente competitivo.

Un ejemplo claro de lo anterior es la empresa Renault, que a principios de
1998, fue el fabricante de automdviles y camiones mas grande de Francia, en ese
tiempo esta empresa anuncié sus planes de aumentar su produccién en 500 000
unidades al afio hasta el 2002. Ademas asumio el compromiso de mejorar la
eficiencia de sus operaciones de manufactura a fin de reducir los costos
generales. Las decisiones competitivas de Renault se tomaron, en parte, como
respuesta al propdsito de Toyota de construir una nueva planta para fabricar
automoviles compactos en Francia. Aun frente a un aumento en la capacidad en la
industria automovilistica de todo el mundo, los funcionarios de Renault creyeron
necesaria la respuesta de la compania, a fin de recuperar su competitividad en el

mercado nacional y evitar una pérdida ante rivales mas eficientes como Toyota. %’

% Hitt A. Michael, Ireland, Hoskisson, Administracion estratégica conceptos, competitividad y
globalizacion, 32 edicion, editorial Internacional Thomson editores, México, 1999, p.164-166

" \bidem, p.166-167
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La interdependencia mutua entre las empresas significa que la
competitividad estratégica y los rendimientos superiores al promedio se logran
s6lo cuando las compaiias reconocen que sus estrategias no se implantan en
forma aislada; es decir, sin considerar las acciones y respuestas de la

competencia. 2

2.3 Casos de éxito de empresas que demuestran la relacion de la mercadotecnia
y el posicionamiento que se logra en el mercado implementando acciones

estratégicas

La planeacion estratégica y la mercadotecnia se relacionan de tal manera
que al implementar acciones estratégicas logra un posicionamiento en el mercado
y en la mente del consumidor, a continuacion se muestra un claro ejemplo con
enfoque estratégico acerca de la relacion entre la planeacion estratégica,
competitividad y el posicionamiento en el mercado de la empresa Burger King y
McDonald’s.

Tanto Burger King como McDonald’s dependen por completo de sus ventas
en la industria de la comida rapida. Por lo tanto, no resulta sorprendente que cada
una vigile muy de cerca las acciones estratégicas y tacticas de la otra. Ademas,
las acciones competitivas que emprende cada una de estas compafiias, ya sean
estratégicas o tacticas, casi seguro originaran una respuesta de la otra. A
continuacion se presentan algunos ejemplos de esas acciones y respuestas

competitivas.

McDonald’s es mucho mas grande que su contraparte. En Estados Unidos,

McDonald’s tenia casi 12,500 unidades de negocio (sucursales) a principios de

2 |bidem, p. 167
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1998, en comparacion con las 7,500 de Burger King en el mismo mercado y en la
misma época. Burger King contaba con 2,000 unidades fuera de Estados Unidos,
cantidad mucho menor a las 10,000 que ostentan el nombre de McDonald’s. Pero
quiza algunas experiencias recientes sugieren que ser el mas grande no asegura
el mejor desempefio. De hecho, las dificultades que ha tenido McDonald’s durante
los ultimos anos de la década de los noventa contribuyeron a la decision de Burger
King de enfrentar a McDonald’s en una serie de acciones y respuestas
competitivas. Algunos ejemplos de las acciones que tom6 McDonald's a fines de

los noventa son los siguientes:

1. Una hamburguesa baja en grasa que lanzé en 1991 y se elimin6é en
1996,

2. La hamburguesa Arch Deluxe que se introdujo en 1996 y cuyo futuro
estaba en duda para 1998, y

3. La poca eficacia de la promocioén del programa de los 55 centavos que

se llevd a cabo en 1997.

Ante esa circunstancia, los ejecutivos de Burger King consideraron que ello
la convertia en un objetivo vulnerable al ataque competitivo, ante lo cual
emprendieron diversas acciones. El 28 de agosto de 1997, Burger lanz6 la Big
King, competidora directa de la Big Mac y que era el primer producto nuevo que
Burger King ofrecia desde la introduccion de BK Broiler en 1990, parecida a la Big
Mac, la Big King tenia 75% mas carne y mucho menos pan que la Big Mac. Al
describir el éxito inicial de la introduccion del producto, los funcionarios de Burger
King supusieron que la personalidad de la Big King le permitiria realizar una
competencia directa con la Big Mac.

McDonald’s no tomd la misma decisidn de Burger King de atacar a la ligera

al que habia sido su producto central durante 30 afos, sobre todo porque la
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reaccion inicial de los clientes ante la Big King fue positiva. De hecho, menos de
un mes después de la introduccién de la Big King, McDonald’s lanzé una
hamburguesa parecida a la Whooper, que es el producto principal de Burger King.
Los analistas sefialaron la gran similitud entre este producto, llamado “The Big'n

Tasty” y la Whooper.

Asimismo, la batalla competitiva entre estas dos empresas llegd mas alla de
las hamburguesas: hasta las papas fritas. Puesto que las papas fritas se
consideran desde hace tiempo como una de las ventajas competitivas de
McDonald’s, fue significativa la decision de Burger King de vencer a McDonald’s
en el terreno de este producto en particular. Burger King utilizé otra frase
publicitaria que atacaba directamente al producto de McDonald’s para introducir
sus nuevas papas fritas en el mercado: “El sabor que vencié a las papas fritas de
McDonald’s”. Como sugiere la afirmacion siguiente, un proceso de produccién
diferente es lo que Burger King considera que genera un producto superior: “Las
nuevas papas fritas estdn hechas mediante un proceso en el que las papas recién
cortadas se rocian con un recubrimiento a base de papa antes de congelarlas,
enviarlas y cocinarlas, como siempre, en aceite vegetal. El resultado son una
papas mas sabrosas, crujientes y que permanecen calientes por mas tiempo”.
Para promover el nuevo producto, Burger King declaré el dia de las papas fritas
gratis en Estados Unidos. Ese dia, todos pudieron visitar una unidad de Burger
King y recibir una bolsa de papas fritas gratis. Los administradores de la compania
indicaron que, con esta promocién, se regalaron alrededor de 15 millones de

bolsas.

Los ejecutivos de Burger King interpretaron de manera positiva los
resultados de las pruebas a ciegas de las papas fritas. En estas pruebas, 57% de
los consumidores prefirieron las papas fritas de Burger King, en comparacion con

el 35% que se inclind por las de McDonald’s, y el 8% restante no expreso6 ninguna



62

opinion. La historia de la dinamica competitiva entre estas dos empresas sugiere
que cada una debe esperar una respuesta competitiva rapida ante las acciones

competitivas que toma en relacién con las hamburguesas y las papas fritas. 2°

McDonald’s es una empresa franquiciataria reconocida a nivel mundial que
tiene un proceso productivo, administrativo y de mercadotecnia bien definido, lo
cual le ha acreditado éxitos mayores, por lo tanto dichos resultados se han visto
reflejados en el posicionamiento que ha logrado en los ultimos afios. McDonald’s
es una empresa que desde sus inicios se ha dedicado a segmentar bien su
mercado el cual esta dirigido a los nifios, y ha implementado estrategias de
marketing que han hecho sobresalir cada dia mas a la empresa, y ha logrado
mantenerla por muchos afos en el mercado como la numero uno en la produccion

de hamburguesas y papas fritas del mundo.

En cuanto al ejemplo presentado, las estrategias que considero fueron
implementadas por McDonald’s son las siguientes: primero que nada
implementaron un estudio de mercado para obtener informacion acerca de los
gustos y preferencias de los clientes reales y potenciales, para después
determinar que tipo de producto crear para satisfacer la demanda del mercado,
este tipo de analisis de mercado también le sirvid para poder ofrecer otros
productos y que estos fueran de calidad y sobre todo que los consumidores
tuvieran el poder adquisitivo suficiente para poder obtener los productos que

McDonald’s ofrecia en ese entonces.

Por otro lado tenemos a la empresa Burger King que comenz6 como una
sombra de McDonald’s pero que poco a poco ha logrado posicionarse gracias a

las estrategias que ha implementado, una de ellas es el benchmarking o espionaje

# Ibidem, Pag. 176-177
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comercial, ya que talvez de alguna forma han copiado los procesos y productos de
McDonald’s, pero aqui la estrategia radica en la innovacion de los productos que
ofrece Burger King a los consumidores para poder ofrecerle algo mejor al cliente,
aunque no estoy dando a entender que los productos de McDonald’s sean malos,
al contrario, ambos productos son de buena calidad y cada producto tiene sus
propios atributos, otra estrategia que tal vez las dos empresas han implementado
y la cual les ha redituado en mayores utilidades son las promociones que en
algunas épocas del afio han lanzado, en el caso de McDonald’s con los Mc Trios y
en el caso de Burger King con la promocion de los econo combos, que les permite
abarcar un mayor numero de consumidores de diversas edades y no solo
contemplar el mercado de los nifios, ya que también el segmento estudiantil es un
nicho que se puede atacar para obtener mejores resultados y un mayor
posicionamiento en el mercado, implementando acciones estratégicas como lo ha
hecho ultimamente McDonald’s con el programa estudiantil, que consiste en un
menu para cada dia de la semana aplicable solo para estudiantes, el cual es
econdmico y se encuentra al alcance de cualquier estudiante, no importando su
estatus social. El objetivo de ambas empresas es que el consumidor conozca la
gran variedad de productos que ofrecen asi como las promociones que lanzan

cada dia.

Es importante resaltar también las estrategias que ambas empresas
implementan en cuestiones internas, por mencionar alguna tenemos la motivacion
del personal la cual consiste en nombrar un empleado del mes al cual le otorgan el
mérito del empleado que mas se ha esforzado en el mes y al cual se le
proporciona un bono de productividad ademas del nombramiento del empleado del
mes, motivandolo a realizar su trabajo con calidad todos los dias, esto le ayuda a
las empresas a mantener una imagen institucional y sobre todo una imagen de
empresa socialmente responsable. En ambas empresas implementan también lo

que es el sistema de carreras mejor conocido como programa de ascensos Yy
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promociones, que motivan al empleado a ser mejor cada dia, a conocer mejor los
procesos de la empresa para llegar a ser gerente de sucursal, esta estrategia
empieza entrenandolos como gerentes de sucursal cada determinado tiempo,
cada empresa tiene un rol establecido para tener capacitado al personal también

en competencias gerenciales.

Ademas también mencionar la principal estrategia de ambas empresas, que
son los juguetes que dan en los combos de la cajita feliz en el caso de McDonald’s
y en el caso de Burger King el paquete megamigos, esta estrategia consiste en
que cada empresa proporciona los personajes de las caricaturas del momento
siendo este el atractivo principal para que los padres lleven a sus hijos a este tipo
de establecimientos, cabe mencionar que los nifios son la fuente de ingreso y

principales consumidores de estas dos empresas.

Ahora ;COomo se relaciona la planeacion estratégica con el
posicionamiento?, la respuesta es facil, al determinar los planes de accién, es
decir, establecer las estrategias necesarias para cada area, especificamente en el
area operativa y de mercadotecnia, se obtiene un mayor posicionamiento porque
todo empieza desde el proceso productivo, si ambas empresas tienen un proceso
productivo bien definido y los empleados estan los suficientemente capacitados
para llevar a cabo ese proceso, tendremos como resultado un producto de mayor
calidad el cual mediante estrategias de marketing y publicidad ayudaran a ambas
empresas a posicionar los productos como bienes de primera linea, y esto se logra
también motivando y capacitando al personal constantemente para que realicen su
trabajo con la calidad y profesionalismo que se requiere para proyectar una
imagen institucional excelente la cual también ayudara a obtener un mejor
posicionamiento en el mercado tanto nacional como internacional, y ambas
empresas es lo que cada dia llevan a cabo, las estrategias antes mencionadas

son las que les ha permitido mantenerse en este mercado tan competitivo.



CAPITULO III

ELABORACION DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA
OLMECA TV
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3.1 La Planeacion a partir del presente.
3.1.1 Diagnostico de la organizacion, productos que se ofrecen.

Para poder tener un conocimiento mas objetivo de la empresa Olmeca TV
se enlistan los principales productos que ofrece la empresa a sus clientes, asi
como cada una de sus caracteristicas que identifican a cada uno de los productos

que se ofrecen.

TABLA 1.1 Listado de productos

Productos (Bienes o Servicios) Caracteristicas

Espacios de publicidad en televisién por | Econdmico
cable. Versatil

Cobertura regional
Spots Trabajo especializado, técnico y

artistico

Mayor inversién
Cintillos Concreto

Acto impacto visual
Menciones Mas personalizado
Presencia de marca Costoso

Publicidad indirecta
Patrocinio de programas Costoso

Publicidad recurrente
Publicidad por Internet Rapido

Mayor difusion

Econdmico
Prensa escrita Tendencioso

e Spots: Comerciales televisivos que contienen imagen y video, y que tienen el

proposito de dar a conocer un producto o servicio.

¢ Cintillos: Graficos que contienen datos importantes del producto o servicio que

se quiere dar a conocer.
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e Menciones: Menciones constantes en los diversos programas por parte de los

conductores para mantenerse en la mente del consumidor.

e Presencia de marca: Presencia del logo de la empresa durante todo el

programa ya sea por medio de banners, o algun otro articulo publicitario.

e Patrocinio de programas: Paquete global de publicidad que engloba todos los
productos para publicitar a la empresa que contrate, como las menciones,
cortinillas de presenta presentd, cintillos, spots comerciales y presencia de

marca.
e Publicidad por internet: Transmision de la programacién via internet por medio
de la pagina de internet de la empresa, este servicio es un plus que se le
brinda a los clientes.
e Prensa escrita: Publicidad en periddico.
3.1.2 Clientes
En el siguiente cuadro se identifican a los clientes reales de la empresa sus
caracteristicas y necesidades que lo identifican. Los clientes son aquellas

personas que se benefician de manera directa con los productos que ofrecemos.

TABLA 1.2 Cuadro de clientes reales de la empresa Olmeca TV.

Cliente Caracteristicas Necesidades Caracteristicas del
satisfactor
demandado
Empresas del sector | Pautan Convencer a los | Se otorga un tiempo
publico mensualmente ciudadanos de sus |al aire de 20
acciones segundos en cada
pausa comercial
Solicitan crédito a | Causar una buena | Se mencionan en el
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15 dias impresién hacia los | noticiero las notas
ciudadanos generadas
diariamente
Empresas del sector | Pagan por paquete | Dar a conocer sus | Se otorga un tiempo
privado (Pymes) contratado productos y | pautado  en el
servicios asi como | horario y
sus beneficios programacion de su
preferencia
Empresas en | Mantenerse en la | Se mencionan los
crecimiento mente de los | datos e informacion
consumidores que el cliente quiera
resaltar
Dar a conocer
promociones
Variedad de
horarios para
publicitarse

e Empresas del sector publico: Son las empresas como el gobierno federal,
gobierno estatal, gobierno municipal y érganos desconcentrados que integran
cada nivel de gobierno como el DIF, las secretarias, obras publicas, etc.

e Empresas del sector privado: Todas las demas empresas que no pertenecen al

sector publico, asi como asociaciones de cualquier tipo.
3.1.3 Competencia
A continuacién se enlistan las principales organizaciones que ofrecen productos
iguales o similares a los que Olmeca TV ofrece, y que por lo tanto se consideran

competencia para Olmeca TV.

TABLA 1.3 Competidores directos de la empresa.

Organizacién Caracteristicas Productos que ofrecen
(caracteristicas)
Tv Azteca Veracruz Sur Prestigio nacional Espacios publicitarios
Television abierta Calidad de imagen

Senal de alta definicidn

Graficos de alta definicion

Cablemas Television por cable Econdémicos

Variedad de canales Audiencia limitada
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Olmeca TV es un canal de television regional creado en Junio del afo 2007,
la empresa Olmeca TV se encuentra ubicada en la ciudad y puerto de
Coatzacoalcos, Veracruz. Transmite por el Canal 14 de Cable, con el objetivo de
ser la mejor alternativa de informacion y entretenimiento en los municipios de
Coatzacoalcos, Minatitlan, Cosoleacaque, Jaltipan y Nanchital. Olmeca TV cuenta
con una amplia seleccion de contenidos ademas de programas de videos
musicales, conciertos, peliculas, cultura y turismo nacional, transmitiendo de esta
manera una programacion sana y familiar para disfrutarlo desde la comodidad de

su empresa u hogar.

3.1.4 Mision

A continuacion se muestra la estructuracion de la mision de la empresa
mediante preguntas concluyentes que nos proporcionan la informacion necesaria

para poder formular correctamente la razén de ser de la empresa.

a) ¢Qué ofrecemos?
Servicios de publicidad en television, internet y prensa escrita con la calidad

necesaria para lograr una mayor penetracion en los mercados.

b) ¢A quién se lo ofrecemos?
A todas las pequefias y medianas empresas del sector privado y a las

dependencias gubernamentales.

c) ¢Para qué se lo ofrecemos?
Para lograr una mayor difusion y penetrarse cada dia mas en el mercado,
posicionando sus marcas lo que se reflejara en el incremento de sus

utilidades y el crecimiento de la empresa.
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La misién de la empresa Olmeca TV en base a la informacién anterior se

estructura de la siguiente manera.

Ser una empresa que ofrezca servicios de publicidad con la calidad
necesaria para generar que las empresas del sector publico y privado logren una
mayor penetracion en sus mercados, asi como transmitir en nuestros contenidos
informativos y de entretenimiento la diversidad de la riqueza historica, cultural,

turistica, social y econdmica de la region del sur del estado de Veracruz.

Los valores institucionales con los que predica la empresa Olmeca TV son

los que se mencionan a continuacion:

® Respeto: Hacer de la tolerancia a las ideas y a las personas una actitud

permanente en los programas que transmiten y en la vida cotidiana.

® Objetividad: Dar el justo valor a los acontecimientos cotidianos, para
presentarlos correctamente en las noticias y sucesos que transmitimos, sin

sesgos de ningun tipo.

® Credibilidad: Obtener la confianza del teleauditorio, mediante la rigurosidad
en la investigacion de nuestros contenidos. Palabras que son reforzadas

con hechos.

® Pluralidad: Reconocer la diversidad cultural, historica y social para integrar

los contenidos con esa riqueza, con respeto a la multicultura del auditorio.

® Responsabilidad Social: Contribuir en el desarrollo de nuestra sociedad con

solidaridad, participacion vy justicia.
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3.2 Segundo vector o estructura organizacional

A continuacidon se muestra la estructura organizacional sugerida de la empresa ya
que el organigrama es inexistente, por lo tanto la organizacion no cuenta con dicha

estructura formal.

FIGURA 2.11 Organigrama de la empresa Olmeca TV
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Notas: La empresa carece de un area de recursos humanos y mercadotecnia.
Areas sugeridas: Recursos humanos (nominas, servicios al personal y
Capacitacion). Adquisiciones (compras e inventarios).

Mercadotecnia (relaciones publicas y ventas).

Los niveles jerarquicos que surgen de la estructura formal antes sugerida se
mencionan a continuacién y se describen las funciones principales de cada nivel

asi como sus responsabilidades y los puestos que se encuentran a su cargo.

Nivel 1:
e Funciones: Tomar decisiones y establecer las lineas de accion necesarias
para el manejo de la empresa.
¢ Responsabilidades: Dotar a la empresa de todos los recursos necesarios
para su funcionamiento.

e Tramo de control: Director general, asesor administrativo, asesor contable.

Nivel 2:
e Funciones: Llevar al cabo las lineas de accién establecidas para alcanzar
las metas y objetivos establecidos.
¢ Responsabilidades: Coordinar todas las areas de la empresa para obtener
los resultados esperados.
e Tramo de control: Asesor administrativo, asesor contable, agente de ventas

y gerentes de produccion.

Nivel 3:
e Funciones: Vender los espacios publicitarios a las empresas que lo
requieran asi como producir los programas con el mayor profesionalismo

que requiere.
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Responsabilidades: Cumplir con las metas de ventas establecidas
mensualmente, asi como elaborar toda la logistica de la barra de
programacion.

Tramo de control: Director de camaras, cabina master.

Nivel 4:

Funciones: Coordinar la transmision y operacion de la barra programatica
con la mayor €eficiencia posible.
Responsabilidades: Que la transmision no tenga errores, y que la calidad

del audio y video sea la adecuada.

Tramo de control: Operador de audio, operador de switcher, operador de
vtr, operador de graficos, floor manager.

Nivel 5:

Funciones: Operar los equipos con eficiencia y eficacia.

Responsabilidades: Son responsables de todo lo que sale al aire en la
programacion.

Tramo de control: Camardgrafos, conductores.

Nivel 6:

3.2.1

Funciones: Hacer tomas con calidad de imagen, y conducir los programas
con profesionalismo.

Responsabilidades: Que las tomas tengan calidad de imagen.
Tramo de control: Ninguno.

Definiciones

Las siguientes definiciones son conceptos que contempla una estructura

formal de cualquier empresa, son conceptos generales que se manejan dia con
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dia, dichos conceptos son percepciones que el consejo de accionistas tiene
acerca de estos elementos las cuales nos ayudaran a evaluar objetivamente en
que nivel se lleva a cabo cada uno de estos aspectos dentro de la empresa y de
ahi poder partir a la formulacion de estrategias.

Estructura: Forma grafica que muestra las lineas de autoridad y comunicaciéon asi
como también las diversas areas que hay en una empresa y la relacion existente

entre esas areas.

¢ Funciones: Conjunto de tareas que forman un puesto.

e Autoridad: Es el grado de poder que impone un puesto.

¢ Responsabilidad: Obligacion o capacidad de responder a un compromiso y

a los actos propios.

e Tramo de control: El numero de subordinados que una persona puede

dirigir con eficacia y efectividad

e Delegacion: Es la determinacién de un superior de manejar una accion
indirectamente a través de un subordinado para satisfacer las metas de la

organizacion.

e Control interno: Sistema que al interior de cada empresa que procura
garantizar que todas las actividades y operaciones se realicen conforme a

las normas establecidas y dentro de las politicas trazadas.

e Valores compartidos: Principios normativos que presiden y regulan el

comportamiento de las personas ante cualquier situacion.
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Normatividad: Conjunto de reglas y politicas que se deben seguir y a las

que se deben sujetar las conductas, tareas y actividades del ser humano.

Reglamentos: Coleccion ordenada de reglas y preceptos que deben

llevarse a cabo al pie de la letra para la ejecucion de las tareas.

Manuales: Son los documentos en los que se integra toda la informacion
operativa y administrativa de las unidades, con la finalidad de lograr la

estandarizacion de operaciones, procesos y procedimientos.

Comunicacion de tareas: Accion mediante la cual se transmiten y se

reciben ordenes e instrucciones.

Liderazgo: Proceso de influir en otros para que trabajen con entusiasmo en
el logro de objetivos comunes. Capacidad de tomar la iniciativa, gestionar,
convocar, promover, incentivar, motivar y evaluar a un grupo.
Reconocimiento: Premiacién moral al esfuerzo de una persona.

Apoyo: Dotar de los elementos necesarios a las unidades administrativas.

Sentimiento de identidad: Sentimiento de pertenecer a un grupo y de ser

aceptado.

Solucion de conflictos: ldentificacion de problemas y la busqueda de

acciones correctas para solucionarlos.

Coordinacion entre areas: Es disponer un conjunto de actividades y

objetivos con miras al cumplimiento de un objetivo comun.
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Seleccion de personal: Es el proceso de dotar de recursos humanos aptos

a la organizacion.

Capacitacion: Proporcionar al personal de las herramientas y conocimientos

necesarios para el desarrollo de su trabajo.

Presupuesto: Es la prevision de un recurso financiero para un determinado
tiempo.
Aplicacion del presupuesto: Es la asignacion de recursos monetarios para

actividades y programas especificos.

Comercializacion: Formas y herramientas que se usan para vender un

producto o servicio.

Promocion: Elemento de la mercadotecnia que sirve para informar y
persuadir al mercado de la existencia de un producto y su venta.
Ventas: Conceder la propiedad de un bien o servicio a una tercera persona

a cambio de una remuneracién economica.

Logistica: Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la
organizacion de una empresa, o de un servicio, especialmente de su

distribucion.

Precio de venta: Es la cantidad monetaria que se dispone de un producto a

un servicio.

Ambiente : Es la atmosfera de trabajo que se tiene dentro de la empresa,

como las relaciones interpersonales.
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Los siguientes elementos nos ayudaran a determinar en que medida
ayudan estos a lograr la mision de la empresa mediante calificaciones objetivas.
Ver tabla 1.4.

TABLA 1.4 Guia de elementos que ayudan a lograr la mision de la empresa.

Elemento Nulo Bajo Medio | Medio Medio Alto
Bajo Alto
Estructura
Funciones
Autoridad

Responsabilidad

Tramo de control
Delegacion

Control interno

Valores compartidos
Normatividad
Reglamentos

Manuales

Comunicacion de tareas
Liderazgo
Reconocimiento

Apoyo

Sentimiento de identidad
Solucién de conflictos
Coordinacion entre areas
Seleccién del personal
Capacitacion
Presupuesto

Aplicacion del presupuesto
Comercializacién
Promocion

Ventas

Logistica

Precio de venta
Ambiente

Tomando en cuenta los datos obtenidos anteriormente podemos darnos
cuenta que la empresa no cumple con algunos aspectos que toda organizacion
debe de tener en cuenta dentro de su organizacion, lo que le impide a la empresa
lograr alcanzar la misién trazada y posicionarse como una empresa solida dentro

del mercado. Algunos de los elementos mas importantes por mencionar algunos



78

son la capacitacion que es lo mas importante que una empresa debe considerar
porque le permite a su personal desarrollarse, la carencia de manuales y politicas
son otros elementos que no se tienen en cuenta y son de gran importancia para

toda empresa que cuente con una base solida.
La empresa cuenta con un ambiente de trabajo agradable pero no el adecuado
para desarrollar el trabajo, asi como los valores que se encuentran bien definidos

dentro de la empresa y con su personal.

3.3 Tercer vector o disefo de transformacion

5. ¢ Cuantos afios de estudio tedrico posee la gente en el area
especifica del proceso de transformacion? 4 afos

p|| 6. ¢Existen manuales tedricos del proceso de transformacion
R donde se indiquen las teorias basicas del mismo? No
Ol| 7. ¢El desarrollo tedrico de su proceso de transformacion: a) ¢ Lo

TIC desarrollaron en la organizacién b) ¢Lo copiaron de
E alguna organizacion? X

E | S|| 8 ¢Considera que el conocimiento tedrico, es suficiente para el
0O desarrollo del proceso? Si.

C

N | O|| 2. ¢Cuantos afios de experiencia practica, en el area especifica
P de la organizacion, tiene la gente? 3 afos

O | E|| 3. ¢La experiencia practica se concentra en algun area
R especifica? Si

L | Al| 4. ¢En caso de ser afirmativa la respuesta, diga en que areas se
C tiene mayor y menor experiencia practica.

Ol Mayor experiencia:  Direccion de camaras,
@) produccidn, ventas y areas administrativas.

GI|N Menor experiencia: Personal de staff.

I

A g 1. El equipo con que cuenta la organizacion:
0 a) ¢Es adecuado? Si
I b) ¢Es suficiente? No
P c) ¢Esta bien distribuido? No
O
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Del cuadro anterior podemos darnos cuenta que es necesario que el
personal que esta a cargo del proceso de transformacion necesita una preparacion
minima de 4 afios y una experiencia minina de tres afios. Aunque anteriormente
se menciona que el conocimiento teorico y la experiencia practica es suficiente,
considero que no es asi, ya que el personal y mas el personal que se encuentra

en el area operativa necesita de capacitacion constantemente.

3.3.1 Listado de los principales productos que ofrece la empresa, caracteristicas y

medidas con las que se controlan.

Producto Caracteristica Indicador
(En qué medimos esa
caracteristica)

Espacios de publicidad | Econdmico e Comparacion de precios
en television por cable con la competencia

Versatil
e Variedad de programas
Cobertura regional

Spots Trabajo especializado e Hrs/hombre

Cintillos Concreto e Satisfaccion del cliente

Alto impacto visual

Menciones Personalizado e Satisfaccion del cliente

Presencia de marca Costoso e Confianza en los
consumidores
Publicidad indirecta

e Volumen de ventas
Patrocinio de programas | Publicidad frecuente
e Cantidad de solicitudes

Publicidad en internet Rapido
e Numero de consultas de
Mayor difusiéon la pagina

Prensa escrita Tendencioso e Critica de los clientes
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3.3.2 Grado de satisfaccion que nuestros clientes declaran tener con los

productos que se ofrecen.

Producto Necesidad que | Nula | Baja | Media | Media | Media | Alta
satisface Baja Alta

Espacios de | Publicidad

publicidad en

television por

cable

Spots Disefio de una
campafia
publicitaria

Cintillos Promocion a bajo
precio

Menciones Publicidad directa

Presencia de | Mantenerse en la

marca mente del
consumidor

Patrocinio de | Publicidad

programas integral

Publicidad en | Llegar a todos los

internet segmentos del
mercado

Prensa escrita Informacién

3.3.3 Analisis de la organizacion

A continuacién menciono las principales fortalezas y debilidades que
conforman el ambiente interno de la organizacion, que son el resultado de la

ponderacién de los elementos antes mencionados.

Fortalezas Debilidades

1. Precio de venta 1. Equipo insuficiente

2. Posicionamiento en el mercado 2. Recurso humano insuficiente

3. Mision y vision objetiva 3. Falta de capacitacion

4. Recurso humano especializado 4. Falta de escenografia

5. Cobertura regional 5. Falta de control interno

6. Programacion versatil 6. No hay proceso de seleccion de
personal

7. Programacion por Internet 7. Estructura organizacional inexistente
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8. Promocién 8. Bajo nivel de division de trabajo

9. Solucion de conflictos 9. Falta de reglamentos, manuales y
politicas internas

10. Coordinacion entre areas 10. Falta de reconocimiento

11. Ambiente laboral adecuado 11. Falta de presupuesto

12. Ventas 12. Baja actividad de comercializacion

13. Valores compartidos 13. Logistica

15. Poca experiencia administrativa
16. Equipo inadecuado

3.3.4 Entorno de la organizacion

Los siguientes aspectos son los que conforman el entorno de la
organizacion, es decir, el ambiente externo de la empresa, y que en dado
momento pueden llegar a presentar alguna oportunidad o alguna amenaza, y con
ello se podran formular las estrategias necesarias para afrontar las amenazas y

aprovechar las oportunidades.

Aspectos econdmicos:

e Definicién propuesta: Condiciones de caracter monetario que giran en el
macro ambiente del pais.

e Elementos actuales y relevantes: Sin actividad econémica el 41.9% de la
poblacion en edad laboral. Al menos 58.1 por ciento de la poblacion en
edad laboral en México esta ocupada o busca emplearse, mientras que
41.9 por ciento no realiza ninguna actividad econdmica, de acuerdo con el

Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

Aspectos politicos:
e Definiciéon propuesta: Sistema de gobierno de una naciéon que confiere
poder y unidad a las instituciones del estado.
e Elementos actuales y relevantes: El IFE sanciona a televisoras locales y
nacionales por excederse en los tiempos de difusion politica; IFE atiende
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solicitud del PAN para modificar spots; Arrancan el dia dos de mayo las

campanas electorales 2009.

Aspectos sociales:
e Definicidn propuesta: Interacciones y comportamientos entre los individuos.
¢ Elementos actuales y relevantes: Aumenta explotacion infantil en el campo
denuncia la Confederacion Nacional Campesina.
Aspectos culturales:
e Definicién propuesta: Evolucién de nuestras costumbres y tradiciones.
e Elementos actuales y relevantes: Proximamente mosaico de culturas
Coatzacoalcos 2009, evento que comprende actividades artisticas,
teatrales, culturales y fomento, difusion y preservacion de las tradiciones y

costumbres de diversos paises.

Aspectos relevantes del sector especifico (Television):
e Definicidn propuesta: Tiempos y espacios publicitarios y programas de
contenido general.
e Elementos actuales y relevantes: Produce TV Azteca el programa shalala

con 9 camaras detras de escenografia.

Aspectos tecnoldgicos:
¢ Definicidn propuesta: Innovacién y aplicacion de conocimientos, métodos o
instrumentos para el mejor desarrollo del trabajo en los diversos sectores

de nuestro pais.
o Elementos actuales y relevantes: Regulacion versus desarrollo tecnoldgico;
Con las nuevas camaras digitales, llega la ola de los secretos de los que

dominan la nueva tecnologia.
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Aspectos cientificos:
e Definicién propuesta: Nuevos métodos de investigacion.
e Elementos actuales y relevantes: Ofrece UNAM fabricar medicina contra la

influenza.

Aspectos laborales:
¢ Definicidén propuesta: Relacién de trabajo entre trabajador y patrén a cambio
de un beneficio econémico.
e Elementos actuales y relevantes: Los salarios minimos castigados por la

inflacion; La seguridad y salud de los trabajadores es o mas importante.

Aspectos de mercado:
e Definicién propuesta: Es el lugar en donde se ofrecen y demandan bienes y
servicios.
e Elementos actuales y relevantes: Ni la influenza detuvo a los mexicanos de
irse de shopping durante el fin de semana largo del 1 al 5 de mayo; La
epidemia Influenza ya tiene mascota un pequefio muineco de peluche azul

llamado achufy; Proyecto de iniciacion de canal local de televisa Veracruz.

Aspectos educativos:

e Definicibn propuesta: Proceso mediante el cual se transmiten
conocimientos, valores, costumbres y formas de actuar.

e Elementos actuales y relevantes: Se suspenden clases a nivel nacional
desde primaria hasta universidades por la epidemia de la influenza porcina;
La SEP pretende desinfectar las escuelas publicas antes del regreso a
clases; Una gran cantidad de alumnos egresaran proximamente de las
diversas licenciaturas que ofrecen las diferentes escuelas de nuestra ciudad

de Coatzacoalcos, y se enfrentaran a una ardua lucha en busca de empleo.
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3.3.5 Identificacion y evaluacién de las oportunidades y amenazas

En el siguiente recuadro se identifican las situaciones del entorno
potencialmente favorables y atractivas para ser aprovechadas, asi como también
las

los riesgos que se pueden presentar, pero para esto se establecen

oportunidades y amenazas para la organizacion, considerando la informacién

recabada.

Oportunidades

Amenazas

1. Sin actividad econdmica el 41.9% de
la poblacion en edad laboral. Al menos
58.1 por ciento de la poblacién en edad
laboral en México esta ocupada o
busca emplearse, mientras que 41.9
por ciento no realiza ninguna actividad
econdmica, de acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia
(INEGI).

1. El IFE sanciona a televisoras locales
y nacionales por excederse en los
tiempos de difusion politica; IFE atiende
solicitud del PAN para modificar spots.

2. Proximamente mosaico de culturas
Coatzacoalcos 2009, evento que
comprende  actividades  artisticas,
teatrales, culturales y fomento, difusion
y preservacion de las tradiciones y
costumbres de diversos paises.

2. Produce TV Azteca el programa
shalald con 9 camaras detras de
escenografia.

3. Con las nuevas camaras digitales,
llega la ola de los secretos de los que
dominan la nueva tecnologia.

3. Los salarios minimos castigados por
la inflacion.

4, La seguridad y salud de los

trabajadores es lo mas importante.

5. Arrancan el dia dos de mayo las
campanfas electorales 2009.

6. Una gran cantidad de alumnos
egresaran  proximamente de las
diversas licenciaturas que ofrecen las
diferentes escuelas de nuestra ciudad
de Coatzacoalcos, y se enfrentaran a
una ardua lucha en busca de empleo.
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Lista de Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas identificadas.

Fortalezas

. Precios de venta

. Posicionamiento en el mercado
. Misién y vision objetiva

. Recurso humano especializado
. Cobertura regional

. Programacién versatil

. Programacién por internet

. Promocién

. Solucién de conflictos

10. Coordinacion entre areas

12. Ambiente laboral adecuado
12. Ventas

13. Valores compartidos

O©CoO~NOOOPA~WN-=-

Debilidades

. Equipo insuficiente

. Equipo inadecuado

. Recursos humanos insuficientes
. Falta de capacitacion

. Falta de escenografia

. Falta de control interno

. Seleccién de personal

. Estructura organizacional inexistente
. Nivel bajo de divisién del trabajo
10. Reglamentos

11. Manuales

12. Politicas

13. Reconocimiento

14. Presupuesto

15. Aplicacion del presupuesto

16. Comercializacion

17. Logistica

18. Poca experiencia administrativa

O©CoO~NOOOAWN-=-

Oportunidades

1. Sin actividad econdémica el 41.9% de la
poblacién en edad laboral. Al menos 58.1 por
ciento de la poblacion en edad laboral en
México esta ocupada o busca emplearse,
mientras que 41.9 por ciento no realiza ninguna
actividad econdmica, de acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

2. Proximamente mosaico de culturas
Coatzacoalcos 2009, evento que comprende
actividades artisticas, teatrales, culturales vy
fomento, difusion y preservacién de las
tradiciones y costumbres de diversos paises.

3. La seguridad y salud de los trabajadores es
lo mas importante.

4. Arrancan el dia dos de mayo las campafas
electorales 2009.

5. Una gran cantidad de alumnos egresaran
proximamente de las diversas licenciaturas que
ofrecen las diferentes escuelas de nuestra
ciudad de Coatzacoalcos.

Amenazas

1. El IFE sanciona a televisoras locales y
nacionales por excederse en los tiempos de
difusion politica.

2. Produce TV Azteca el programa shalala con
9 cdmaras detras de escenografia.

3. Los salarios minimos castigados por la
inflacion.

4. La seguridad y salud de los trabajadores es
lo mas importante.

5. Con las nuevas camaras digitales, llega la
ola de los secretos de los que dominan la
nueva tecnologia.

6. Proyecto de iniciacion de canal local de televisa
Veracruz.
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Matriz de impacto cruzado (FODA)

Fortaleza
Debilidades

Oportunidades
Amenazas

Fortalezas

. Precios de venta

. Posicionamiento en el mercado
. Misién y vision objetiva

. Recurso humano especializado
. Cobertura regional

. Programacion versatil

. Programacion por internet

. Promocion

9. Solucién de conflictos

10. Coordinacion entre areas

11. Ambiente laboral adecuado
12. Ventas

13. Valores compartidos

0N OBA WN -

Debilidades

1. Equipo insuficiente

2. Equipo inadecuado

3. Recursos
insuficientes

4. Falta de capacitacion
5. Falta de escenografia
6. Falta de control interno
7. Seleccion de personal
8. Estructura  organizacional
inexistente
9. Nivel
trabajo

10. Reglamentos

11. Manuales

12. Politicas

13. Reconocimiento

14. Presupuesto

15. Aplicacion del presupuesto
16. Comercializacion
17. Logistica

18. Poca
administrativa

humanos

bajo de division del

experiencia

Oportunidades

1. Sin actividad econdémica el
41.9% de la poblacién en edad
laboral. Al menos 58.1 por ciento
de la poblacion en edad laboral en
México esta ocupada o busca
emplearse, mientras que 41.9 por
ciento no realiza ninguna actividad
econdémica, de acuerdo con el
Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia (INEGI).

2. Préximamente mosaico de

culturas  Coatzacoalcos 2009,
evento que comprende
actividades artisticas, teatrales,

culturales y fomento, difusion y
preservacion de las tradiciones y
costumbres de diversos paises.

3. La seguridad y salud de los

Estrategias, FO

1. Establecer un programa de
ventas y mercadotecnia con
diversos paquetes publicitarios,
para los distintos eventos
culturales de los municipios
cercanos (F1, F2, F8, F12, O2).

2. Disefiar campafias publicitarias
por candidato de cada partido
politico (F2, F3, F5, F7, O4).

3. Plasmar en los medios de
comunicacién mas importantes un
anuncio con las prestaciones y
condiciones generales del puesto
(F11, O5).

Estrategias, DO

1. Lanzar una convocatoria de
reclutamiento en las diversas
universidades de la region (D3,
01, 05).

2. Elaboracién y asignacion de
presupuesto para brindar mayores
prestaciones de seguridad social
al personal (D14, D14, O3).

3. Elaboracién de programas de
capacitacion en areas especificas
(D4, 05).
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trabajadores es lo mas importante.

4. Arrancan el dia dos de mayo
las campanias electorales 2009.

5. Una gran cantidad de alumnos
egresaran proximamente de las
diversas licenciaturas que ofrecen
las diferentes escuelas de nuestra
ciudad de Coatzacoalcos, y se
enfrentaran a una ardua lucha en
busca de empleo.

Amenazas

1. El IFE sanciona a televisoras
locales y nacionales por
excederse en los tiempos de
difusion politica.

2. Produce TV Azteca el
programa shalala con 9 camaras
detras de escenografia.
3. Los salarios minimos
castigados por la inflacion.

4. La seguridad y salud de los
trabajadores es lo mas importante.

5. Con las nuevas camaras
digitales, llega la ola de los
secretos de los que dominan la
nueva tecnologia.

6. Proyecto de iniciacion de canal
local de televisa Veracruz.

Estrategias FA

1. Proyectar una imagen de
confianza y solidez como empresa
a los televidentes (F2, F3, F4, F5,
F6, F7, F13, AB).

2. Reducir los tiempos de
transmisién  por internet de
caracter politico (F7, A1).

Estrategias DA

1. Establecer y asignar un
presupuesto para la adquisicion
de nuevas camaras de video de
alta definicion (D1, D2, D14, D15,
A2, A5).

2. Asignacion de presupuesto
para contingencias economicas
(D14, D15, A3).

3. Contratacion de seguro de
gastos médicos mayores (D14,
A4).

4. Renovacion de escenografias
para programas de television (D5,
A2).

5. Programa para el desarrollo y
establecimiento de un nuevo
modelo administrativo (D6, D14,
D15, D18, A6).
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Lineas jerarquicas de accién a partir del analisis del presente y la matriz FODA

Elementos: Fortalezas — Oportunidades

Lineas jerarquicas (estrategias) y sus objetivos.

a) Estrategia: Establecer un programa de ventas y mercadotecnia con diversos
paquetes publicitarios, para los distintos eventos culturales de los municipios

cercanos.

Objetivo: Tener paquetes de publicidad establecidos con precios competitivos para

incrementar el volumen de ventas.

b) Estrategia: Disefiar campafas publicitarias por candidato de cada partido

politico.

Objetivo: Principalmente, Incrementar ventas, pero también se busca crear mayor
confianza tanto en los partidos politicos como en los ciudadanos dando a conocer

a cada uno de los candidatos de los partidos politicos y sus propuestas.

c) Estrategia: Plasmar en los medios de comunicacion mas importantes un

anuncio con las prestaciones y condiciones generales del puesto.

Objetivo: Reclutar candidatos profesionales y capacitados para la operacion en la
empresa.

Elementos: Debilidades — Amenazas

Lineas jerarquicas (estrategias) y sus objetivos.

a) Estrategia: Establecer y asignar un presupuesto para la adquisicién de nuevas

camaras de video de alta definicién.
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Objetivo: Poseer la mejor tecnologia del mercado para poder competir con

televisoras a nivel de estado en cuanto a calidad de imagen.

b) Estrategia: Asignacion de presupuesto para contingencias econdémicas.

Objetivo: Tener un respaldo econdmico en caso de crisis econdmica para que el

personal no se vea afectado en la percepciéon de su salario.

c) Estrategia: Contratacion de seguro de gastos médicos mayores.

Objetivo: Asegurar al personal en caso de alguna enfermedad o accidente de

trabajo y evitar mayores gastos imprevistos.

d) Estrategia: Renovaciéon de escenografias para programas de television.

Objetivo: Proyectar una imagen diferente a los televidentes de cada uno de los

programas que se producen.

e) Estrategia: Programa para el desarrollo y establecimiento de un nuevo modelo

administrativo.

Objetivo: Mejorar el funcionamiento administrativo y de control interno de la

organizacion.
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3.3.7 La Planeacion a partir del pasado

Prondéstico

En el siguiente cuadro podemos observar las variables que nos van a

proporcionar las pautas para determinar las estrategias organizacionales

orientadas por los resultados esperados.

Variable

Indicador

Unidad de medida

Volumen de ventas

Ingresos por ventas

Pesos mexicanos

Produccion Numero de producciones Producciones
Ventas por afio
Ano Ingreso
2007 $1,800,000.00
2008 2,250,000.00
2009 e 2,500,000.00

e= estimados con datos hasta el mes de abril del 2009.

Producciones
Ano Total de producciones
2007 25
2008 60
2009 e 37

e= estimados con datos hasta el mes de abril del 2009.
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Grafica 3.1 Valores histéricos para el indicador seleccionado
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De acuerdo a los valores de la grafica anterior a mediados del afio 2007 de

empezd con un volumen de ventas de $1,800,000.00, pero los ingresos han ido

incrementando conforme va transcurriendo el tiempo hasta la actualidad en el afio

2009 con un ingreso estimado de $2,500,000.00 hasta el mes de julio.

Ao 2007 Afio 2008

Grafica 3.2 Numero de producciones anuales

Afio 2009
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3.3.8 Implicaciones o efectos esperados

Futuro proyectado Implicaciones del futuro proyectado

Aumento en el volumen de ventas en un | Capacitacion del personal de ventas.

20%.
Ventas a las grandes empresas.

Aplicacion de la mezcla de la mercadotecnia
(producto, precio, plaza y promocién).

Promociéon de nuevos servicios.

Aumento en un 35% en la capacidad | Mayor inversion en equipo tecnolégico

instalada.
Inversion en escenografia.

Reestructuraciéon y ampliacién del espacio.

Se estima un incremento en un 20% en la | Mayor inversidon en equipo tecnolégico camaras
produccion de la empresa. de video y computadoras para edicion.

3.3.8.1 Estrategias asociadas a las proyecciones

Las estrategias que se mencionan a continuacién son fundamentadas en la
informacion anteriormente obtenida, asi como también los objetivos que justifican

a cada accion estratégica.

Implicaciones del futuro Estrategia asociada
proyectado
Capacitacion. Elaboracion de un programa de

capacitaciones constantes.

Vender a las grandes empresas. Elaboracion de un plan de ventas.
Inversién en equipo tecnolégico y | Elaboracién y aplicacién de
mobiliario. presupuesto.

Reestructuracion y ampliacién del | Establecer una estructura formal de la
espacio. empresa.
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3.3.8.2 Objetivos de las estrategias

Estrategia Objetivo

Elaboracion de un programa de | Dotar al personal de los conocimientos
capacitaciones constantes. necesarios para obtener una mayor
eficiencia en su trabajo.

Elaboracion de un plan de ventas. | Disefiar paquetes publicitarios que se
ajusten a las diversas necesidades de
los clientes.

Elaboracion y aplicacion de | Asignar partidas presupuestarias a
presupuesto. cada una de las areas que lo requiera
para lograr un crecimiento notable.

Establecer una estructura formal | Mejorar la percepcion de la imagen de
de la empresa. la empresa tanto exteriormente como
con su personal.

3.4 La Planeacion a partir del analisis de las condiciones del futuro.

3.4.1 Prospectiva, analisis del entorno social en México.

Nuestro pais México actualmente se encuentra en una situacién de crisis
debido a los fendmenos que estan sucediendo en el entorno, por mencionar
algunos de ellos la inflacion que cada dia nos afecta mas a los mexicanos, los
productos y servicios basicos cada dia suben sus precios y los salarios siguen
iguales y la inestabilidad econémica que crea incertidumbre en todos nosotros y
nos crea inseguridades, por otro lado también el factor politico con la guerra por el
poder que hay actualmente, la falta de calidad en los servicios publicos como la
educacion y la salud.

El desempleo es otro problema que enfrentamos cada dia, ya que la
solvencia y capacidad de los empresarios no es la misma de antes, y se han visto
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en la necesidad de hacer recorte de personal en la mayoria de las empresas, ya
que es una manera de reducir sus gastos.

Todos estos aspectos que estan afectando a nuestro pais y a los
mexicanos son de gran importancia para ponernos a pensar en estrategias para
salir de la crisis en la que nos encontramos, hay que poner en marcha lineas
estratégicas para retomar la actividad de las micro empresas, pequefias,
medianas y grandes empresas para recuperar la economia del pais y solidificar
nuestra nacibn como un pais con una estructura econdmica solida capaz de
enfrentar cualquier tipo de contingencia que se presente. La mayor parte de estos
aspectos afectan directamente a las micro, pequefias y medianas empresas, ya
que no cuentan con la misma solvencia econémica y capacidad que las grandes
empresas, es por ello que es necesario disefar planes estratégicos para crear

bases sdlidas fortalecerse cada dia mas como empresa.

3.4.2 Futuro Posible

1. Ser una empresa competitiva a nivel de televisoras como radio television de
Veracruz (RTV) y televisa Veracruz.

2. Ser una empresa con una estructura formal sélida capaz de enfrentar cualquier
tipo de competencia.

3. Una empresa que ademas de ofrecer servicios publicitarios por medio de
television y prensa escrita, también ofrecer servicios por medios de comunicacion
alternativos como la radio.

4. Una empresa con la infraestructura suficiente para el desarrollo de nuevos

proyectos.
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Futuro posible

Probabilidad, con valores de 0 a 1

(Se considera la probabilidad de ocurrencia del
evento, de manera subjetiva)

1. Competitiva, a nivel de otras televisoras. .30
2. Empresa con una estructura formal sélida. .80
3. Ofrecer servicios en medios alternativos de .70
comunicacion.

4. Infraestructura suficiente para el desarrollo .60

de nuevos proyectos.

Futuro posible

Probabilidad, con
valoresde 0 a 1

(Se  considera la
probabilidad de
ocurrencia del evento,
de manera subjetiva)

Competitividad, con Valor ponderado
valores de 0 a 10
(Considerando el
impacto en la

permanencia y el
crecimiento de la
organizacion)

1. Competitiva, a nivel
de otras televisoras.

.30

3.5 1.05

2. Empresa con una
estructura formal
solida.

.80

7.0 5.6

3. Ofrecer servicios en
medios alternativos de
comunicacion.

.70

6.5 4.55

4, Infraestructura
suficiente para el
desarrollo de nuevos
proyectos.

.60

5.5 3.3
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Vision

Ser un medio de comunicacién competitivo, eficiente y objetivo con una

solida estructura organizacional.

Situacion Futura Deseada
Aspiramos a ser un medio de comunicacion competitivo, eficiente y objetivo con
una sélida estructura organizacional. Esta vision implica:

e Incremento en la cartera de clientes.

e Una estructura organizacional sdlida.

e Amplia infraestructura.

e Ser competitivos dentro de los medios de comunicacion.

Futuro Inercial
e Entrada de nuevos competidores en el mercado.
¢ Incremento en el recurso de internet para ver programas de television.
e Incremento de la matricula de profesionistas en comunicacién en
Coatzacoalcos.

e Especializacion de la competencia en cuanto a mano de obra y tecnologia.

Brecha Existente
e Elaborar un programa de capacitacién continua para el personal de ventas.
e Programar cursos de actualizacion para el personal de produccion.
e Elaboraciéon de un presupuesto anual y asignar partidas presupuestarias a
cada area de la organizacion.
e Realizar un estudio de mercado para determinar el nivel de posicionamiento

de la empresa, e incursionar en nuevos medios de comunicacion.
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Estrategias para disminuir la brecha existente

1. Programa de capacitacion
Objetivo: Lograr el personal de ventas, de produccién y personal administrativo se

encuentren actualizados y enfrentar las demandas del ambiente exterior.

2. Reestructuracion organizacional
Objetivo: Redisenar los puestos y funciones que integran la empresa, asi como

determinar la necesidad de incorporar nuevo personal a la empresa.

3. Estudio de mercado
Objetivo: Realizar un estudio de mercado para determinar las necesidades de

publicidad e informacion de los clientes y los televidentes.

4. Desarrollo de paquetes promocionales
Objetivo: Disehar un programa de ventas, con paquetes atractivos y competitivos

en el mercado.

Estrategias para disminuir la brecha existente

1. Programa de capacitacion Lograr el personal de ventas, de produccion y
personal administrativo se  encuentren
actualizados y enfrentar las demandas del
ambiente exterior.

2. Reestructuracién organizacional Redisefar los puestos y funciones que
integran la empresa, asi como determinar la
necesidad de incorporar nuevo personal a la
empresa.

3. Estudio de mercado Realizar un estudio de mercado para
determinar las necesidades de publicidad e
informacion de los clientes y los televidentes.

4. Desarrollo de paquetes promocionales Disefar un programa de ventas, con paquetes
atractivos y competitivos en el mercado.
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3.4.3 Sistema integral de estrategias de la organizacion en base al pasado de la

organizacion.

1. Elaboracion de un programa de capacitaciones constantes.

Objetivo: Dotar al personal de los conocimientos necesarios para obtener una
mayor eficiencia en su trabajo.

2. Elaboracion de un plan de ventas.

Objetivo: Disefar paquetes publicitarios que se ajusten a las diversas necesidades
de los clientes.

3. Elaboracion y aplicacion de presupuesto.

Objetivo: Asignar partidas presupuestarias a cada una de las areas que lo requiera
para lograr un crecimiento notable.

4. Establecer una estructura formal de la empresa.

Objetivo: Mejorar la percepcion de la imagen de la empresa tanto exteriormente

como con su personal.

3.4.4 Sistema integral de estrategias de la organizacion en base al presente
(FODA)

Sistema Integral de Estrategias de la Organizacion

En base al presente de la organizacion (FODA)

1. Disefio de un programa de ventas. Tener paquetes de publicidad establecidos con
precios competitivos para incrementar el volumen
de ventas.

2. Disefio de campafias publicitarias. Principalmente, Incrementar ventas, pero también

se busca crear mayor confianza tanto en los
partidos politicos como en los ciudadanos dando a
conocer a cada uno de los candidatos de los
partidos politicos y sus propuestas.

3. Lanzamiento de convocatoria de seleccion. Reclutar candidatos profesionales y capacitados
para la operacioén en la empresa.

4. Establecer un presupuesto para la adquisicion de | Poseer la mejor tecnologia del mercado para poder
nueva tecnologia. competir con televisoras a nivel de estado en cuanto
a calidad de imagen.

5. Asignacion de presupuesto para contingencias | Tener un respaldo econémico en caso de crisis
economica para que el personal no se vea afectado




99

econdmicas.

en la percepcion de su salario.

6. Contrataciéon de seguro de gastos médicos
mayores.

Asegurar al personal en caso de alguna enfermedad
o accidente de trabajo y evitar mayores gastos
imprevistos.

7. Renovacién de escenografias para programas de
television.

Proyectar una imagen diferente a los televidentes
de cada uno de los programas que se producen.

8. Establecimiento de modelo

administrativo.

un nuevo

Mejorar el funcionamiento administrativo y de
control interno de la organizacion.

9. Lanzar una convocatoria de reclutamiento en las
diversas universidades de la region

Contratar a personal sin vicios y profesional que
sepa realizar su trabajo con ética.

10. Elaboracion y asignacion de presupuesto para | Asegurar el bienestar y seguridad de los
brindar mayores prestaciones de seguridad social al | empleados.

personal.

11. Elaboracién de programas de capacitacion en | Contar con los cursos de actualizacién cada

areas especificas.

determinado periodo para afrontar las condiciones
cambiantes del entorno y de la competencia.

12. Proyectar una imagen de confianza y solidez
como empresa a los televidentes

Lograr un mayor posicionamiento en el mercado, y
tener mayor auditorio.

13. Reducir los tiempos de transmision por internet
de caracter politico.

Evitar sanciones por parte de las autoridades
electorales.

3.4.5 Sistema integral de estrategias de la organizacion en base al futuro de la

organizacion.

1. Programa de capacitacion.

Objetivo: Lograr el personal de ventas, de produccion y personal administrativo se

encuentren actualizados y enfrentar las demandas del ambiente exterior.

2. Reestructuracion organizacional.

Objetivo: Redisenar los puestos y funciones que integran la empresa, asi como

determinar la necesidad de incorporar nuevo personal a la empresa.

3. Estudio de mercado.

Objetivo: Realizar un estudio de mercado para determinar las necesidades de

publicidad e informacion de los clientes y los televidentes.

4. Desarrollo de paquetes promocionales.
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Objetivo: Disehar un programa de ventas, con paquetes atractivos y competitivos

en el mercado.

3.4.6 Analisis estructural del sistema estratégico.

Después que se han identificado las posibles estrategias, se determina el sistema

estratégico integral.

Sistema estratégico integral

Descripcion y objetivos

(E1) Elaborar un programa de capacitacion
constante.

Dotar al personal de los conocimientos
necesarios para obtener una mayor eficiencia
en su trabajo.

(E2) Disefiar y elaborar de un plan de
ventas.

Disefar paquetes publicitarios que se ajusten a
las diversas necesidades de los clientes, y con
precios competitivos para incrementar el
volumen de ventas.

(E3) Elaborar y asignar el presupuesto para
la adquisicién de nueva tecnologia.

Asignar partidas presupuestarias a cada una de
las areas que lo requiera para lograr un
crecimiento notable asi como poseer la mejor
tecnologia del mercado para poder competir
con televisoras a nivel de estado en cuanto a
calidad de imagen. .

(E4) Establecer una estructura formal de la
empresa.

Mejorar la percepcion de la imagen de la
empresa tanto exteriormente como con su
personal.

(E5) Disefiar campanfas publicitarias.

Principalmente, Incrementar ventas, pero
también se busca crear mayor confianza tanto
en los partidos politicos como en los
ciudadanos dando a conocer a cada uno de los
candidatos de los partidos politicos y sus
propuestas.

(E6) Lanzar una convocatoria de
reclutamiento en las diversas universidades
de la region.

Reclutar y contratar candidatos profesionales
sin vicios y capacitados para la operacién en la
empresa.

(E7) Contratar un seguro de gastos médicos
mayores.

Asegurar al personal en caso de alguna
enfermedad o accidente de trabajo y evitar
mayores gastos imprevistos.
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(E8) Renovar Ila
programas de television.

escenografia  para

Proyectar una imagen diferente a los
televidentes de cada uno de los programas que
se producen.

(E9) Establecer
administrativo.

un nuevo modelo

Mejorar el funcionamiento administrativo y de
control interno de la organizacion.

(E10) Proyectar una imagen de confianza y
solidez como empresa a los televidentes

Lograr un mayor posicionamiento en el

mercado, y tener mayor auditorio.

(E11) Reducir los tiempos de transmisién por
internet de caracter politico.

Evitar sanciones por parte de las autoridades
electorales.

(E12)  Realizar
organizacional.

una reestructuracion

Redisenar los puestos y funciones que integran
la empresa, asi como determinar la necesidad
de incorporar nuevo personal a la empresa.

(E13) Implementar un estudio de mercado.

Realizar un estudio de mercado para
determinar las necesidades de publicidad e
informacion de los clientes y los televidentes.

Matriz de impacto cruzado para analisis estructural del sistema.

Afectacion | E1 | E2 | E3 | E4 | E5 | E6 | E7 | E8 | E9 |E10 |E11 |E12 | E13 )3
E1 X | 1 9 ]9 |1 5 | 1 0/l 9]0]0]1 0 36
E2 5 | X9 5]9]01]0]1 9 [ 1 5 | 1 9 54
E3 9 |9 | X |1 0OJlo |0 |55 1 0|l 0] 5 35
E4 5 | 1 0| X | 0| 1 1 0] 9|1 0] 9|1 28
E5 1 9 |l 0|1 | X]0o]0]| 0] 1 1 9 | 0| 5 27
E6 olo]o|5]0 ]| X | 0]o0] 51 0|50 16
E7 olo]o|Jo]o]Oo | X][][o0]1 0olo]o]oO 1
E8 0| 1 9| o|o|Jo|o|[X]|]o0o]O0o|O] O] 1 11
E9 9 | 1 1 9/ 0|5|5]|]0|X|5]0]9]0 44
E10 0| 1 1 5 | 5] 009 | 1]X]1 0| 5 28
E11 0o|/5|/0|]0|5]0]0]O0]|]O0O]|]O0O[X]O]oO 10
E12 9 | 1 1 9 |10 |1 0olo]9lo0o]o]|X]|oO 30
E13 0]l 9] 9|1 olo|lo|O0O]|]5]9]0]0]X 33
) 38 |38 |39 |45| 20|12 | 7 |15 |54 |19 | 15 | 25 | 26
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La anterior tabla muestra el grado de afectacion entre una estrategia en
otra, lo cual podra arrojarnos las estrategias que se encontraran en el area motriz
y determinar las estrategias adecuadas para el establecimiento del plan
estratégico final lo cual podra ayudar al crecimiento de la empresa.

Las ponderaciones son las siguientes:

Respuestas Valor
La relacion dicotbmicas Grado de afectacion asignado
No No existe 0
Bajo 1
Medio 5
Afecta Si Alto 9

Las siguientes coordenadas representan a las estrategias en un sistema
coordenado rectangular y las cuales ayudaran a determinar las estrategias que se
consideran mas importantes y que de alguna manera nos ayudara a cumplir con
las demas estrategias anteriormente propuestas en base al presente, pasado y

futuro de la organizacion.

Estrategia Coordenadas X
Sumatoria de columna = X
Sumatoria de renglén =Y

(E1) Elaborar un programa de

capacitacion constante. (38, 36)
(E2) Disefiar y elaborar de un
plan de ventas. (38, 54)
(E3) Elaborar y asignar el
presupuesto para la
adquisicion de nueva
tecnologia. (39, 35)
(E4) Establecer una estructura
formal de la empresa. (45, 28)
(E5) Disedar campafias
publicitarias. (20, 27)

(E6) Lanzar una convocatoria
de reclutamiento en las
diversas universidades de la
region. (12, 16)
(E7) Contratar un seguro de
gastos médicos mayores. (7, 1)




(E8) Renovar la escenografia
para programas de television.
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(15, 11)

(E9) Establecer un nuevo

modelo administrativo. (54, 44)
(E10) Proyectar una imagen de

confianza y solidez como

empresa a los televidentes (19, 28)
(E11) Reducir los tiempos de

transmision por internet de

caracter politico. (15, 10)
(E12) Realizar una

reestructuracion

organizacional. (25, 30)
(E13) Implementar un estudio

de mercado. (26, 33)

Grafica 3.3 Relaciones entre las estrategias y el sistema
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Gréfica 3.4 Zona de influencia de las relaciones entre las estrategias y el sistema

Gréfica de las relaciones entre las estrategias y el sistema

60

B )]
o o

Coordenadas Y Grado de afectacion del
sistema sobre la estrategia
w
o

20
10
0
0 10 20 30 40 50 60
Coordenadas X Grado de afectaciéon del sistema sobre la
estrategia
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De las graficas anteriores podemos observar las estrategias que determinan
el area motriz las cuales van a ser las que se van a llevar principalmente al cabo

para posteriormente ir implementando las demas estrategias que se proponen.

Determinacion de area motriz

Estrategias Descripcion

(E5) Disefiar campanas publicitarias. Principalmente, Incrementar ventas,
pero también se busca crear mayor
confianza tanto en los partidos
politicos como en los ciudadanos
dando a conocer a cada uno de los
candidatos de los partidos politicos y
Sus propuestas.

(E10) Proyectar una imagen de
confianza y solidez como empresa a los | Lograr un mayor posicionamiento en el

televidentes mercado, y tener mayor auditorio.
(E12) Realizar una reestructuracion | Redisefar los puestos y funciones que
organizacional. integran la empresa, asi como

determinar la necesidad de incorporar
nuevo personal a la empresa.

(E13) Implementar un estudio de | Realizar un estudio de mercado para
mercado. determinar las necesidades de
publicidad e informacién de los clientes
y los televidentes.

El area motriz en base a la ponderacion y coordenadas de las estrategias queda
de la siguiente manera:
e Disenar campafas publicitarias.
Objetivo: Principalmente, Incrementar ventas, pero también se busca crear
mayor confianza tanto en los partidos politicos como en los ciudadanos
dando a conocer a cada uno de los candidatos de los partidos politicos y
Sus propuestas.
e Proyectar una imagen de confianza y solidez como empresa a los

televidentes.
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Objetivo: Lograr un mayor posicionamiento en el mercado, y tener mayor
auditorio.

e Realizar una reestructuracion organizacional.
Objetivo: Redisenar los puestos y funciones que integran la empresa, asi
como determinar la necesidad de incorporar nuevo personal a la empresa.

e Implementar un estudio de mercado.
Objetivo: Realizar un estudio de mercado para determinar las necesidades

de publicidad e informacién de los clientes y los televidentes.

3.5 Presentacion del plan estratégico de la empresa Olmeca TV

Con la informacion obtenida durante la investigacion se procede a la
presentacion formal del plan estratégico el cual contiene los siguientes elementos:
presentacion de la organizacion, mision, vision, valores y estrategias motrices. Las
ultimas se refieren a las estrategias que deberan llevarse a cabo para lograr el

posicionamiento en el mercado que se desea.

Presentacion ejecutiva de la empresa

Olmeca TV S.A de C.V. es un canal de television regional que inicia sus
operaciones en Junio del afio 2007. Es una empresa que transmite desde la
ciudad y puerto de Coatzacoalcos, Veracruz a través del Canal 16 de Cable, con
el objetivo de ser la mejor alternativa de informacién y entretenimiento en los
municipios de Coatzacoalcos, Minatitlan, Cosoleacaque, Jaltipan y Nanchital,
ofreciendo una diversidad de medios publicitarios a través de la sociedad Olmeca
multimedios que ofrece publicidad en medios visuales como la television y la

prensa escrita.
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En la actualidad la empresa no cuenta con una estructura formal definida
como tener un organigrama que es lo basico que cualquier organizacion debe
tener, pero sin embargo las relaciones informales o grupos informales que se han
formado en la empresa han ayudado en gran medida para formar una solidez para

la empresa.

Desde el afio 2007 Olmeca TV ha innovado sus contenidos de informacion
y entretenimiento, ya que actualmente cuenta con una amplia seleccion de
contenidos como: noticieros, programas de revista, programas de analisis y debate
politico, videos musicales, conciertos, peliculas, cultura y turismo, ademas en el
transcurso del afio 2009 también transmite programas juveniles, de
entretenimiento, deportivos, asesoria médica y legal, asistencia social y de
costumbres regionales; de esta manera, la programacion de la empresa es dirigida

a todo publico para disfrutarla desde la comodidad de su empresa u hogar.

Misién de la empresa Olmeca TV

Ser una empresa que ofrezca servicios de publicidad con la calidad
necesaria para generar que las empresas del sector publico y privado logren una
mayor penetracion en sus mercados, asi como transmitir en nuestros contenidos
informativos y de entretenimiento la diversidad de la riqueza histérica, cultural,

turistica, social y econdmica de la region del sur del estado de Veracruz.

Visién de la empresa Olmeca TV

Ser un medio de comunicacién competitivo, eficiente y objetivo con una sélida

estructura organizacional.
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Valores organizacionales de la empresa Olmeca TV

e Objetividad
¢ Respeto

e Credibilidad
e Pluralidad

¢ Responsabilidad social

Estrategias organizacionales de la empresa Olmeca TV

e Elaborar un programa de capacitacién constante.

e Disefary elaborar de un plan de ventas.

e Elaborar y asignar el presupuesto para la adquisicion de nueva tecnologia.

e Establecer una estructura formal de la empresa.

e Disefar campanas publicitarias.

e Lanzar una convocatoria de reclutamiento en las diversas universidades de
la region.

e Contratar un seguro de gastos médicos mayores.

¢ Renovar la escenografia para programas de television.

e Establecer un nuevo modelo administrativo.

e Proyectar una imagen de confianza y solidez como empresa a los
televidentes.

e Reducir los tiempos de transmision por internet de caracter politico.

e Realizar una reestructuracion organizacional.

e Implementar un estudio de mercado.
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Estrategias motrices para la empresa Olmeca TV

e Disenar campanas publicitarias.
e Proyectar una imagen de confianza y solidez como empresa a los televidentes.
e Realizar una reestructuracion organizacional.

e Implementar un estudio de mercado.



CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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4.1 Conclusiéon

Generalmente las empresas grandes y medianas desarrollan planes
estratégicos a largo plazo, fijan las lineas de accién para llevar a cabo dichas
estrategias las cuales les ha permitido tener una excelente gestion administrativa y
sobre todo mantenerse frente a la competencia que cada dia es mayor. La
planeacion estratégica coadyuva a lograr el posicionamiento deseado porque

aprovecha las oportunidades que le brinda el entorno para poder sobresalir.

Los miembros de la alta direccién son los responsables de la planeacion
estratégica, ya que son los que se encargan de formular las estrategias que sean
necesarias para el cumplimiento del objetivo planteado mediante programas y
planes detallados, los cuales van a ser ejecutados por el nivel operativo de la
empresa. Debido a que la planeacion estratégica toma en cuenta a la empresa en
su totalidad, ésta debe ser proyectada a largo plazo, teéricamente para un periodo
de 5 a 10 anos, aunque en la practica, hoy en dia se suele realizar para un periodo
de 3 a un maximo de 5 anos, esto debido a los cambios constantes que se dan el

mercado.

Ahora bien, para saber en qué negocio estamos y cual es el
posicionamiento que ocupamos, primero debemos de analizar y sobre todo
determinar cual es el giro de nuestro negocio y cual es nuestra competencia,
investigar acerca de los productos y servicios que ofrecen para determinar las
estrategias de posicionamiento del producto o servicios que nuestra empresa esta
ofreciendo. El posicionamiento determina y delimita el campo de batalla, es decir,
en donde se va a competir y contra quien o quienes se va a competir. Para
determinar el cdmo se va a competir se deben formular estrategias competitivas

para lograr el posicionamiento esperado.

La identificacion y eleccion de un segmento del mercado nos plantea el

problema de decidir cual es la posicibn que desea ocupar la empresa en el
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mercado, es decir elegir el posicionamiento para el producto o servicio que esta
ofreciendo. Uno de los factores fundamentales en el éxito de los productos o
servicios que se ofrecen en el mercado y que se encuentran en un mercado
competitivo es un adecuado posicionamiento, y cuando me refiero a
posicionamiento quiero dar a entender que es la manera en que daremos a
conocer el producto o servicio que ofrecemos, el lugar que ocupa en la mente del
consumidor y como pretendemos que este sea percibido por el mercado meta al

cual nos estamos dirigiendo.

La ventaja competitiva de una empresa radica en su habilidad, capacidad,
recursos y conocimientos de los cuales dispone. Cuando se dice que una empresa
tiene una ventaja competitiva es porque otras empresas competidoras del mismo
giro que ofrecen productos y servicios iguales o similares a los que nuestra
empresa ofrece carecen de algunos de los aspectos antes mencionados, o tienen
en menor medida dichos aspectos. Cualquier organizacién no importando cual sea
la actividad que realiza, si desea mantener un nivel adecuado de competitividad en
el mercado a largo plazo, debe utilizar procedimientos de analisis y decisiones
formales que se encuentran en el marco del proceso de planeacion estratégica. La
funcién de dicho proceso es sistematizar y coordinar todos los esfuerzos de las
unidades que integran la organizacion encaminados a maximizar la eficiencia
global de la empresa para asi obtener mejores resultados y un mayor

posicionamiento y reconocimiento en el mercado.

En Olmeca TV, la planeacion estratégica era totalmente inexistente, es por
es0 que era necesario que los directivos del canal conocieran la gran importancia
de esta herramienta para realizar un diagnostico de la situacion actual de la
empresa, la cual les arroj6 las fortalezas y oportunidades que tienen como
organizacion, y las debilidades y amenazas que presenta, para de ahi partir a la

elaboracién de las estrategias necesarias para lograr un crecimiento como
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empresa pero sobre todo para poder posicionarse en el mercado local de
televisoras de Coatzacoalcos, lo cual ayudara a mejorar la imagen que proyecta

hacia el publico televidente.

Del analisis general que se hizo de la empresa Olmeca TV, pude
percatarme de que realmente nadie en la empresa conocia cual es la mision de la

empresa, y mucho menos cuales son los objetivos que persigue.

Por ultimo quiero mencionar que los objetivos planteados en el presente
trabajo de investigacion son alcanzados, ya que se diagnosticaron las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, y se plantearon las estrategias para
contrarrestar esas debilidades y amenazas a las que se enfrenta la empresa
actualmente, dichas estrategias forman parte del plan estratégico formal que le
servira a la empresa como herramienta para mejorar su gestion, permitiéndole
lograr una mejor posicion en el mercado, por lo tanto la hipdtesis de trabajo es
aceptada, y la hipdtesis nula es rechazada debido a que se cumplieron todos los

objetivos planteados.

4.2 Sugerencias

Para mejorar la eficiencia y posicionamiento de la empresa, se sugieren las
acciones que a continuacion se plantean las cuales se han derivado del area
motriz del plan estratégico, propuesto en el capitulo 3 del presente trabajo de
investigacién, las acciones que sugiero se deben implementar en la empresa son
las siguientes:

Disenar campafias publicitarias de caracter politico para aprovechar la
temporada de elecciones, esto con el objetivo principal de incrementar las ventas,

pero también se busca crear mayor confianza tanto en los partidos politicos como
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en los ciudadanos, para dar a conocer a cada uno de los candidatos politicos y las

propuestas que ofrecen.

Por otra parte también se sugiere proyectar una imagen de confianza y
solidez como empresa a los televidentes, esto se puede lograr implementando
algunas de las estrategias que no resultaron en el area motriz del plan estratégico
pero que de alguna manera se interrelacionan con las estrategias principales,
como por ejemplo, desarrollar un programa para establecimiento de un nuevo
modelo administrativo, que puede contemplar la asignaciéon de presupuesto para
brindar prestaciones sociales a los empleados de la empresa, lo cual va motivar
que realicen su trabajo con entusiasmo y mayor calidad cada dia, al logro de este
objetivo también se ve involucrada la renovacion de escenografias para los
distintos programas de television que se producen. Todo esto se vera plasmado

en la imagen que la empresa proyecta tanto al interior como en el exterior.

También se propone a la empresa realizar una reestructuracion
organizacional, la cual tiene como objetivo principal redisefar los puestos y
funciones que integran la empresa, asi como determinar la necesidad de

incorporar nuevo personal capacitado a la empresa.

Por ultimo se recomienda realizar un estudio de mercado, para determinar
las necesidades de publicidad e informacion de los clientes y televidentes, de los
resultados obtenidos en dicho estudio de mercado se podra observar en que estan
fallando como empresa y cudles son sus areas de oportunidad, esto ayudara a
determinar el nivel de posicionamiento que se tiene actualmente en el mercado

televisivo, y poder plantearse una meta a futuro de posicionamiento a nivel estatal.



ANEXOS
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Anexo 1.1 Cuadro de identificacion de clientes reales

Cliente Caracteristicas Necesidades Caracteristicas del
satisfactor
demandado

Anexo 1.2 Guia de elementos organizacionales para la determinacion del nivel de

apoyo al logro de la mision.

Elemento Nulo Bajo Medio | Medio Medio Alto
Bajo Alto
Estructura
Funciones
Autoridad

Responsabilidad

Tramo de control
Delegacion

Control interno

Valores compartidos
Normatividad
Reglamentos

Manuales

Comunicacion de tareas
Liderazgo
Reconocimiento

Apoyo

Sentimiento de identidad
Solucién de conflictos
Coordinacion entre areas
Seleccioén del personal
Capacitacion
Presupuesto

Aplicacion del presupuesto
Comercializacién
Promocion

Ventas

Logistica

Precio de venta
Ambiente
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Anexo 1.3 Listado de productos.

Producto

Caracteristica

Indicador
(En qué medimos esa
caracteristica)

Anexo 1.4 Matriz de impacto cruzado.

Fortaleza Fortalezas Debilidades
Debilidades

1. 1.

2. 2.

3. 3.

4. 4,

5. 5.
Oportunidades
Amenazas
Oportunidades Estrategias, FO Estrategias, DO
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
4. 4. 4.
5. 5. 5.
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
4. 4. 4.
5. 5. 5.




118

Anexo 1.5 Entrevista de funciones y responsabilidades

La presente entrevista se realiza con el unico objeto de obtener informacion

acerca de las actividades diarias y el nivel de responsabilidad de cada empleado.

Puesto que desempenia:

¢ A qué area de la empresa pertenece?

¢, Cuales son las funciones basicas que desempena?

¢, Cuadles son las responsabilidades que tiene con el puesto que desempena?
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¢, Cuales son los subordinados que tiene a su cargo?

1.-

2.-

Anexo 1.6 Cuestionario de indicadores anuales (ingresos por ventas anuales y

numero de producciones anuales).

Cuestionario de indicadores anuales
Instrucciones: Las siguientes preguntas tienen la finalidad de obtener la
informacion acerca de los ingresos por ventas al afio y el total de producciones al

ano.

1.- ¢ Cuantas producciones se realizaron en el afio 20077

2.- ¢Cuanto fueron los ingresos percibidos durante el periodo 20077

3.- ¢, Cuantas producciones se realizaron en el afio 20087

4.- ;Cuanto fueron los ingresos percibidos durante el periodo 2008?

5.- ¢Cuantas producciones se realizaron aproximadamente en el afio 20097

6.- ¢ Cuanto son los ingresos percibidos aproximados durante el periodo 20097?
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