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Resumen

El desarrollo de la investigacion incluye las bases tedricas y practicas enfocadas en el ejercicio
practico; un primer capitulo investigativo donde se busca dar respuesta a la pregunta ;Qué
estrategias se deben desarrollar para el mejoramiento administrativo y productivo de
Comercializadora Llano Moreno SAS?, por medio de la estructuracién de un plan estratégico
aplicado a la organizacion y a través del respectivo andlisis diagnostico se logra establecer las
condiciones actuales que presenta la empresa, y proyectar posibles opciones de mejoramiento.

El segundo capitulo se desarrolla el componente disciplinar que integra a cada una de las
areas de la organizacion como lo son el area de mercados, financiera, talento humano, logistica,
etc. Utilizando las herramientas adquiridas en clase, Se realiza una revisidn a cada una de las
areas de la empresa Comercializadora Llano Moreno SAS, encontrando diferentes falencias que
afectan de manera significativa el crecimiento y desarrollo de la organizacidn, y que no permiten
tener reconocimiento y ser competitiva ante otras empresas dedicadas actividades similares.

Comercializadora Llano Moreno SAS, es una comercializadora de pifia cultivada en los llanos
orientales de Colombia, sus oficinas se encuentran ubicadas en el barrio las ferias de Bogota. Se
realiza analisis en el proceso de la empresa en donde se identifica oportunidades de mejora en los
diferentes procesos que desarrollan.

En el diagnostico realizado se evidencia que las diferentes dreas evaluadas tienen falencias en
diferentes aspectos, como la falta de capacitacién, desconocimiento de los procesos, falta de
politicas de mercado, publicidad, entre otras. Es necesario implementar nuevos sistemas que con
facilidad y exactitud conocer la compafiia. De acuerdo a lo evidenciado dentro del diagndstico
realizado se establecen propuestas de mejora con el fin de ser implementadas en el futuro y que

las mismas permitan dar una nueva imagen a la empresa.
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Introduccion

Comercializadora Llano Moreno SAS, es una empresa dedicada a la venta de pifa cultivada en
los llanos orientales, su centro de operaciones se encuentran ubicado en el barrio las ferias de
Bogota. Se realiza anélisis en el proceso de la empresa en donde se identifica oportunidades de
mejora en los diferentes procesos que desarrollan.

Se realiza una revision a cada una de las areas encontrando diferentes falencias que afectan de
manera significativa el crecimiento y desarrollo de la empresa ya que no permiten tener
reconocimiento y ser competitiva ante otras empresas dedicadas actividades similares.

En el diagnéstico realizado se evidencia que las diferentes areas evaluadas tienen falencias en
aspectos como la falta de capacitacion qué permite que se cometan errores que dejan en
entredicho el nombre de la empresa. Es necesario implementar nuevos sistemas que con facilidad
y exactitud conocer la compafiia. El no tener certificaciones de calidad permite entrar en
desventaja al competir con otras entidades.

De acuerdo a lo evidenciado dentro del diagndstico realizado se establecieron las siguientes
propuestas de mejora con el fin de ser implementadas en el futuro y que las mismas permitan dar
una nueva imagen a la empresa. Una de las propuestas es capacitar al personal de tal manera que
se pueda tener una vision mas completa y adquirir sentido de pertenecia.

Se establecen indicadores de seguimiento que permitirdn evaluar si los planes de mejora

sugeridos, fueron 6ptimos para el mejoramiento de la empresa.
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Capitulo I: componente investigativo

1. Tema de Investigacion

La Comercializadora Llano Moreno SAS, es una empresa familiar que se ha desarrollado a lo
largo de los afios entregando un producto de calidad tipo exportacién como lo es la Pifia
Mayanes.

Es una empresa que tiene muy pocos competidores en el mercado, lo cual le da una gran
ventaja al momento de comercializar el producto, sin embargo, es necesario hacer énfasis en que
se debe tener una buena estructura y organizacion con el fin de generar credibilidad ante los
clientes.

La gestion estratégica es entendida como la herramienta que brinda la posibilidad de
relacionar todos los aspectos de la organizacion entre si, para que tengan la autonomia de
coordinarse en funcién de todos los movimientos que se produzcan en el interior y el entorno de
la empresa, para de esta manera ser capaces de obtener y mantener resultados favorables y busca
evaluar las decisiones que se pueden implementar para el logro de los objetivos futuros de la
compaiiia.

Es por esto que para la comercializadora Llano Moreno es importante tener una estructura
definida que permita hacerse fuerte en el mercado y altamente competitiva. Generando asi un
crecimiento genuino de su producto y poder obtener la certificacion por las cuales estan

trabajando.
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2. Problema de Investigacion

2.1. Enunciado del problema

En la Comercializadora Llano Moreno SAS se identificd un problema central, y corresponde a la
falta de conocimiento y organizacidn por parte de los directivos, lo que genera que los
colaboradores no tengan conocimiento pleno de la empresa para la cual laboran.

Debido a esto existen falencias en la atencion a los clientes, entrega de los pedidos y demas
gestiones de la empresa. Es importante capacitar al personal y a los directivos, El
desconocimiento de los procesos genera que se muestre una imagen errada de la compaifiia, es
importante revisar y hacer seguimiento a cada una de las variables que genera este problema.

Asi mismo se pudo establecer que se debe tener claridad y organizacion por parte de la
gerencia en cuanto a las funciones que son asignadas a los empleados con el fin de no generar
sobrecarga laboral.

Se realiza un andlisis interno y externo para identificar el estado actual de la empresa y poder
presentar acciones encaminadas a dar soluciones de mejoramiento de los procesos y las
funciones de cada uno de los colaboradores.

La estructura que tiene definida la empresa debe estar asociada a un organigrama de funciones
que permita tener claras cuales son las responsabilidades asignadas a cada colaborador con el fin

de no generar impacto en los procesos y que esto lleve a una desmotivacion.

2.2. Formulacion del problema

(Qué estrategias se deben desarrollar para generar el mejoramiento en la empresa

Comercializadora Llano Moreno S.A.S?
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Tabla 1. Formulacién del problema

(Qué estrategias deben desarrollarse para generar el mejoramiento en la empresa

Comercializadora Llano Moreno SAS?
SINTOMAS

Falta de reconocimiento de Marca
Desconocimiento de la empresa por parte de los empleados

CAUSAS

Falta de organizacién y definicion de funciones para los empleados.
Falta de organizacion por los directivos de la compaiiia.

PRONOSTICO

Perdida de reconocimiento en el mercado.
Falta de compromiso por parte de los empleados.

CONTROL AL PRONOSTICO

Capacitar a los directivos con el fin de aumentar la credibilidad en la marca.
Capacitacion y entrega de plan de accion para los empleados.

Fuente: Autoria propia
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3. Objetivos de la investigacion

A continuacidn se proponen los siguientes objetivos:

3.1. Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para generar un proceso de mejoramiento en la empresa

Comercializadora Llano Moreno S.A.S.

3.2. Objetivos especificos

Realizar diagndstico a la empresa Comercializadora Llano Moreno SAS. para conocer el estado
actual de la empresa.
Generar una propuesta de mejoramiento en la empresa Comercializadora Llano Moreno SAS

Establecer indicadores de control para medicion de la propuesta de mejoramiento.
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4. Justificacion

El documento que soporta esta investigacion se realiza en la Comercializadora Llano Moreno
S.A.S y tiene como propdsito definir una propuesta estratégica para su mejoramiento, es asi
como el proyecto integrador aborda tedricamente la gestidn estratégica entendida como una
herramienta de aplicacion practica que se encarga de relacionar los factores de la organizacién
tanto internos como externos para obtener un estado de equilibrio y rentabilidad.

Busca evaluar las decisiones que se pueden implementar para el logro de la visién de la
compaiiia, la metodologia que se aplica es de tipo cualitativa estudio de caso entendida como la
que explica los criterios que se deben tener en cuenta para evaluar la objetividad y la calidad de
una investigacion. El proyecto integrador permite aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera de manera préactica en el proceso de la empresa para lograr su mejoramiento y asi
mismo enriquecer la formacion de los profesionales que estan llevando a cabo la consultoria.

Se busca expandir la empresa a nivel nacional para que pueda llegar a ser competitiva dentro
del mercado, para esto es necesario determinar una serie de andlisis con el fin de aumentar las
ventas y mejorar la situacion financiera, para obtener mejores resultados no solo para la propia
compaiiia sino para todas y cada una de las personas que hacen parte de la misma.

La universidad agustiniana dentro de los propositos de formacion esta la generacion de
conocimiento y ademés se establece el proyecto integrador como un requisito para optar al titulo
de especialistas en Gerencia de Empresas. Asi mismo los elementos de la justificacion permiten
tener diferentes puntos de vista tales como la justificacion tedrica, buscando evaluar las
decisiones que se pueden implementar para el logro de los objetivos futuros de la compaiiia.

Por otra parte, la justificacion metodoldgica, busca realizar un anélisis Cualitativo para
determinar la calidad de los productos que ofrece la compafiia. La justificacion profesional
permite implementar todos los conocimientos que se han adquirido a lo largo de la carrera con el

fin brindar apoyo a las empresas que lo requieran.
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5. Marco de referencia

En el marco de referencia se estudia las bases tedricas previas sobre el tema objeto de estudio. Es
asi, que en la construccién de este marco es necesario revisar bibliografia que permita identificar
los antecedentes del problema, las teorias y conceptos que pueden orientar su anilisis,
explicacion y argumentacion. Para el desarrollo del proyecto integrador se han propone integrar

el marco de referencia de acuerdo a los siguientes elementos:

5.1. Marco teorico

Con esta investigacion se busca suministrarle a la Comercializadora Llano Moreno S.A.S.
estrategias sugeridas para el crecimiento financiero de la compaiiia y el reconocimiento de la
misma para los consumidores de los productos que se manejan. En reunion con el Gerente el Sr.
Leonardo Moreno se lograron evidenciar varias problematicas que permitird definir mejores
propuestas a las falencias encontradas dentro de la empresa.

En la investigacion se aborda la categoria tedrica gestion estratégica y competitividad.
Entendiendo asi que la gestion estratégica, y como lo menciona (Ramirez & Espitia, 2013) se
encarga de que todos los factores que se encuentre relacionados entre si, sean capaces de
coordinarse en funcién de todos los movimientos que se produzcan en el entorno de la empresa
para de esta manera ser capaces de obtener y mantener resultados favorables. Fred. R David
plantea que Gerencia Estratégica es un proceso mediante el cual se formulan, ejecutan y evaluan
las acciones que permitirdn que una organizacion logre los objetivos.

Haciendo referencia a la realizacidon de nuevas estrategias que permitan a la compaiiia el
desarrollo de todas sus fortalezas, segtn (Porter, 1992), la primera etapa de la gerencia
estratégica se denomina formulacion estratégica y el proceso en el cual los administradores
formulaban la estrategia recibi6 el nombre de planeacion estratégica.

Para (Goodstein, 1997), afirma que la gerencia estratégica permite que los lideres de las
organizaciones liberen la energia de esta, detrds de una visién compartida y cuenten con la

conviccion de que pueden llevar a cabo la vision (unidecosta&Social, 2004)
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Esto es importante para Llano Moreno SAS porque es en sus lideres que se apoya para guiar a
sus colaboradores y enfocarlos en la visién corporativa de la organizacién con el fin de cumplir
con su propio objeto social.

La otra categoria abordada en la competitividad entendida como la capacidad que tiene la
organizacion de obtener y mantener ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y
mejorar una determinada posicidn en el entorno socioecondmico. Michael Porter plantea que el
propoésito del posicionamiento estratégico es lograr la ventaja competitiva a través de mantener
lo que diferencia una compaiiia de otra. Esto es, emular diferentes actividades de la competencia
o ejecutar actividades similares de manera diferente.(Porter, 1992).

La segunda etapa se configura cuando las investigaciones permiten determinar la importancia
de lo que se denomina configuracién interna de la organizacién y se denomind segtin Porter
planeacidn de habilidades, donde se habia creado una importante disciplina administrativa y los
ejecutivos ejercitaban la planeacion estratégica y se prosperaba en el campo.

La Tercera etapa se dio en respuesta de cambios socio-politicos y tecnologicos, las
organizaciones realizan grandes esfuerzos para dar una respuesta estratégica oportuna a lo que se
denomind respuesta administrativa.(Drucker, 1995).

En Llano Moreno SAS de acuerdo a los planteamientos de Porter, se establece unas bases en
las que soporta el proceso de analisis del estado actual de la empresa y su proyeccion en el
tiempo, buscando el auto sostenibilidad y rentabilidad financiera. Porter plantea el modelo con la
importancia del analisis competitivo, no solo en la formulacién de la estrategia de la empresa,
sino también en las finanzas corporativas, en la comercializacidn, en el anélisis del mercado de
valores y muchas otras areas de los profesionales de la direccidn, en funciones diversas y en
diferentes organizaciones(Porter, 1992).

El modelo de analisis competitivo de Porter afianza la estrategia de crecimiento de la
empresa, y con el andlisis de los nichos de mercado se proyecta un espacio de funcionamiento
donde es determinada la demanda real de los productos de la empresa.

Es la capacidad de una industria o empresa para producir bienes con patrones de calidad
especificos, utilizando mas eficientemente recursos que empresas o industrias semejantes en el

resto del mundo durante un cierto periodo de tiempo.(Haguenauer, 1990).
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De acuerdo a (Cohem, 1994), afirma que la competitividad es una reconsideracién de un gran
conjunto de indicadores, ninguno de los cuales cuenta la historia total, sino que juntos proveen
un foco de atencion altamente legitimo.

La competitividad en términos del comportamiento de las variables macro y su influencia en
los costos de produccidn y los precios de los bienes, sin dar cabida en el andlisis a las
condiciones objetivas del proceso de produccion, distribucidn y comercializacion. En una
version monetarista radical, como lo sefialan (Storper, 1997).La competencia para Llano Moreno
SAS es el mejor detonante para mejorar la calidad y servicio de los productos ofrecidos; el
andlisis de la competencia establece en la empresa las fortalezas y proyecta como mitigar las
debilidades para garantizar existencia en el tiempo.

La Competitividad es aquella capacidad que tiene una organizacién para implementar nuevas
ideas de negocion con el fin de que su producto o servicio llegué a superar a su competencia sin
pasar por encima de ellas solo implementando mejores ideas que lleven todo lo que se presta a la

vanguardia.
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5.2. Marco conceptual

Tabla 2. Marco conceptual

Categoria Concepto abordado desde varios autores Concepto propuesto por

tedrica el investigador
Segtn los autores Arthur A. Thompson, Jry A. J.
Stricland escriben que: “La administracion estratégica es
el proceso de creacion de estrategias y de su puesta en
practica. Se refiere al proceso administrativo de crear una
vision estratégica, establecer los objetivos y formular una
estrategia, asi como implantarla y ejecutarla.

Para Michael A. Hill indica que hay colaboradores
utilizan también el concepto de administracion
Gestién estratégica en un contexto de competitividad y
estratégica | globalizacion, y dicen que: El proceso de Definicién
administracion estratégica es el conjunto de
compromisos, decisiones y actos que una empresa
necesita llevar acabo para alcanzar la competitividad
estratégica y obtener utilidades superiores al
promedio. en el esquema de estos autores se
distinguen tres etapas donde la planeacion
estratégica , la direccion estratégica , y
administracion estratégica se suelen referir al
mismo proceso

(benitez, 2012)

Fuente: Disefio Autoria Propia

5.3. Marco historico

La evolucién historica de la gestion estratégica y de la competitividad durante el siglo XXy
XXI, ha sufrido cambios importantes, segin lo menciona (OoCities.org, 1999) uno de ellos es el
reenfoque y visibilidad de los programas y estrategias de Responsabilidad Social Empresarial y
de Desarrollo Sostenible, o Sustentable. Sin embargo, ain persiste en las discusiones de las
juntas directivas la duda sobre el aporte real de estos programas a la creacion de valor, y sobre
como vincular realmente estos tres componentes de valor en un modelo que represente la
vinculacion e interaccidn entre los mismos. Sin embargo, gran parte de estos programas estan
mas vinculados a aspectos operativos que a estrategias de desarrollo y creacion de riqueza, por la

via del “triple resultado”: econdémico social-ambiental.
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La Comercializadora Llano Moreno S.A.S. a pesar de sus afios de experiencia es una
compaiiia que actualmente presenta dificultades al adaptarse a nuevas tendencias tanto
administrativas como tecnoldgicas, pues se niegan a la innovacién por el temor a no obtener los
resultados esperados. En conversaciones con el gerente el Sr. Leonardo Moreno, el temor a no
obtener los resultados esperados ha sido una de las razones por las que se abstienen a los
cambios.

Es de mencionar que la compaifiia necesitar tener un cambio de manera prioritaria ya que la
negacion al cambio puede ocasionar que los afios de trabajo no sean lo suficientemente valiosos

para el desarrollo y evolucién de la compaiia.

5.4. Marco legal

Al realizar la investigacion en el marco legal con la Comercializadora Llano Moreno S.A.S.se
evidencio que no estin regidos bajo ninguna norma ISO lo cual es una de las falencias que se
encontraron y para las cuales se van a empezar a tomar decisiones con el fin de lograr dicha
certificacion.

Decreto 3075 de 1997, esta ley es aplicable para todas las empresas o establecimientos donde
se produzcan o procesen alimentos, elementos y para las personas que directamente manipulen
los alimentos. Para la Comercializadora Llano Moreno S.A.S. Es muy importante el
cumplimiento de decreto ya que es una norma clave para la sanidad.

Al ser una compaifiia dedicada a la comercializacién de alimentos se encuentra vigilada por las
actividades que realiza para que sean cumplidas todas las normas es por ello que se encuentran
en proceso de obtener la certificacion de calidad. Se han encontrado algunas dificultades en el
proceso para llevar a cabo dicha certificacion, sin embargo, dia a dia la los directivos de la
compafiia se encuentra trabajando para garantizar el funcionamiento de sus procesos tanto
internos como externos.

Es importante tener en cuenta las regulaciones del pais para el manejo de los alimentos ya
que no se puede entrar en incumplimientos por desconocimiento u omisién de las leyes, es decir,
se debe tener un estricto control de calidad, en donde se garantice que se le estd entregando un

producto con todos los requisitos establecidos a los clientes garantizando calidad y servicio.
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Proceso para llevar a cabo dicha certificacion dia a dia esta empresa se encuentra trabajando para

garantizar el funcionamiento de sus procesos tanto internos como externos.

Tabla 3. Relacién normas, decretos, articulos

Articulo

Analisis con el tema de

Decreto 3075 de 1997

ARTICULO lo. AMBITO
DE APLICACION

investigacion

El articulo hace referencia a
la gran responsabilidad que se
tiene al manejar productos
alimenticios y la importancia
de cumplir con los requisitos
establecidos para el desarrollo
del mismo.

Decreto 3075 de 1997

ARTICULO 2o.
DEFINICIONES

Cuidado con el manejo de
los alimentos en este caso la
importancia de mantener buena
calidad en pifia entregada a los
clientes. Hace referencia
también a los cuidados que se
deben tener en el
almacenamiento ya que los
mismos deben contar con el
control de plagas y demas
requeridos por la ley con el fin
de evitar infecciones en los
consumidores.

Decreto 3075 de 1997

ARTICULO 3o. Alimentos de
mayor riesgo en salud publica.

Se deben tener los controles
en los procesos de
almacenamiento y control de
riesgo de salud publica

Fuente: Disefio autoria propia
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6. Marco metodoldgico
6.1. Tipo de estudio
La investigacion es mixta, de cardcter descriptivo, porque busca caracterizar el andlisis
empresarial de la empresa Comercializadora Llano Moreno S.A.S, y cualitativa, en la
intencionalidad de comprender el estado de la gestion estratégica en la organizacion de estudio.
6.2. Poblacion y muestra
En la presente investigacion se toma la poblacién como la constituida por el personal que hace
parte de la empresa Comercializadora Llano Moreno S.A.S., es decir, directivos y empleados. La
muestra se representa por los mismos, debido a que la unidad es pequeiia.
6.3. Instrumentos de recoleccion de informacion
En el estudio se analizan las principales problematicas que tiene la compafia. Se inicia
realizando un estudio por area con el fin de tener mas detalle de todos los procesos. Por medio de
entrevistas con la alta gerencia y con los empleados esto con el fin de identificar a grandes rasgos
la problematica por la que realmente este pasando la compaiia

6.4. Etapas de la investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion se tuvo en cuenta las siguientes etapas:
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Tabla 4. Actividades y etapas

ACTIVIDADES -ETAPAS

Establecer el problema

1 Plantear marcos tedricos y metodologicos.
Realizar diagndstico,

2 Usar herramientas de informacién primaria (encuestas, y entrevistas)
3 Establecimiento de Planes de mejora por cada Area de Gestion
4 Establecer indicadores de gestion
5 Elaborar informe final
6 Socializar proyecto con las directivas

Fuente: Autoria propia
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Capitulo XXIII: Componente disciplinar

7. Conceptualizacion de la empresa

Comercializadora Llano Moreno S.A.S. es una comercializadora de Pifia Amazdnica, que se ha
desarrollado gradualmente en los llanos orientales colombianos, es lider en el mercado, cuenta

con una amplia experiencia con mas de 10 afios en el mercado.

7.1. Razon social

Comercializadora Llano Moreno S.A.S. Nit. 900.294.698. Cédigo 0117, Produccién

especializada de frutas.

7.2. Objeto social

La sociedad tendrd como objeto principal la produccién y comercializacion especializada al por
mayor y de tal, de pina Mayanes, Produccién y comercializacion al por mayor y de tal de toda
clase de productos agricolas, organicos y no organicos, perecederos, frutas, verduras, legumbres,
tubérculos, hortalizas, arboles maderables industriales y sus derivados y sus respectivos insumos
para produccién tales como abonos, fungicidas, insecticidas, con todos sus elementos y
accesorios o complementarios que se requieran para desarrollar en pleno esta actividad,

procesamiento y empaque de los mismos.

7.3. Resena empresarial

La Comercializadora Llano Moreno SAS fue constituida por su propietario el Sr. Leonardo
Moreno, quien a través de sus ganas de formar empresa y dar a conocer su producto ha generado
empleo a los pobladores de Villavicencio en su cultivo de pifias.

Asi mismo, se ha dedicado a construir empresa en la ciudad de Bogot4 generando empleo y

satisfaciendo las necesidades de los comprados con un producto de calidad.
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7.4. Factores claves de constitucion

El Sr. Leonardo Moreno vio en sus cultivos la posibilidad de crear empresa haciendo énfasis en
el desarrollo de un producto de calidad en compaiiia de su familia, por esta razon se decidi6 crear
un lugar en donde se puede conseguir un trabajo que genere respeto a sus empleados e interés

por el desarrollo de los mismos.
7.5. Ubicacion e instalaciones
La empresa estd ubicada en el barrio las ferias en donde funciona la parte administrativa y las

bodegas, alli se almacena la pifia traida de Villavicencio en donde se tienen los cultivos. Del

barrio las ferias son entregados los pedidos a los diferentes clientes.

Grafical. Instalaciones de Comercializadora Llano Moreno SAS

Fuente: Google Maps. Recuperado el 04 de abril de 2017

7.6. Decisiones constitutivas

Se constituye la empresa teniendo en cuenta que su representante legal es a su vez su propietario
quien decide en compaifiia de su familia formar un lugar que no solo represente ingresos para
ellos si no un beneficio para muchas personas. Se constituye la empresa al ver la oportunidad que
tenian con unos cultivos que tradicionalmente tienen gran acogida entre la poblacion, asi mismo

la facilidad que se tenia en la localizacion.
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8. Gestion estratégica

Dentro del andlisis realizado se evidencia que se corre un riesgo de imagen y credibilidad, al no
tener una estructura logistica definida se deja abierta una puerta que permitira perder
reconocimiento ya que no se estd haciendo las entrega a tiempo y con la calidad requerida. Los
procesos de capacitacion afecta el desarrollo de las actividades de la empresa por las dificultades
que representa la ausencia de una técnica enfocada hacia la educacion para trabajos especificos,
de igual forma se ve deteriorada la imagen corporativa de la organizacion debido a la falta de
compromiso.

Asi mismo se logra evidenciar que los empleados y propietario no tienen un conocimiento
amplio de la compaiiia, desconocimiento de los proyectos y la visién de la empresa, generando
que la competencia tenga mayor credibilidad y fuerzas en temas organizacionales.

El problema identificado en la empresa corresponde a la falta de conocimiento y organizacion
por parte de los directivos, lo cual genera que los colaboradores no tengan la informacién y el
conocimiento de la empresa.

Debido a esto existen falencias en la atencién a los clientes, entrega de los pedidos y demas
gestiones de la empresa, es importante capacitar al personal y a los directivos. El
desconocimiento de los procesos genera que se muestre una imagen errada de la compaiia, es

importante revisar y hacer seguimiento a cada una de las variables que genera este problema.

8.1. Diagnéstico

La Comercializadora Llano moreno SAS, tiene como reto el mejoramiento en los procesos
logisticos y la generacion de pertenencia en todos los empleados de tal manera que se mejore de
manera significativa el reconocimiento de la empresa y que esto conlleve a que la organizacion

siga evolucionando de manera acertada.



8.1.1. Analisis DOFA empresa Comercializadora Llano Moreno S.A.S.

Tabla 5. Analisis DOFA

Fuerzas-F Debilidades-D

1. La estrtructura de la empresa se 1. No poseen un proceso estrategico
encuentra definida. definido.
2. El control del inventario es eficaz. 2. Deficiencia en los procesos de
3. El personal que posee la empresa es |mantenimiento.
altamente calificado. 3. falta reconocimiento.
4.Subir la produccién de la pifia y 4. Cumplimiento de la noramatividad
inclusion los productos de la ganaderia. |sanitaria.
5. Desarrolo de varios productos 9. Posicionamiento de prodcuto y marca.
estrategicos.

Oportunidades -0 Amenazas-A

1. La entidad busca exparsimiento en 1. Retrasos en los procesos de produccion
otras ciudades con la comercializacion  |por diversas situaciones.

de insumos agricolas y veterinarios. 3.Incumplimiento en las entregas de por
2. Crecimiento en el mercado. parte roductos de los proveeedores.

3. Mejorar los procesos y técnicas de  |4. competencia desleal

trabajo. 9. Incremento del ddlar para las compras
4. Fomentar mas empleo. de los diferentes productos

5. ampliar negocios en cuanto al productol
de la pifia puntos estrtategicos.

Fuente: Autoria propia



8.1.2.Estrategias DOFA.

Tabla 6. Estrategias DOFA

Fuerzas-F

Debilidades - D

1. La estriructura de la empresa se
encuentra definida

2. El control del inventario es eficaz

3. El personal que posee la empresa es
altamente calificado

4 Subir la produccion de la pifia y
inclusién los productos de la ganaderia
5. Desamolo de varios productos
estrategicos

1. No poseen un proceso estrategico
definido

2. Deficiencia en los procesos de
mantenimiento

3. falta reconocimiento.

4 Cumplimiento de la noramatividad
sanitana

5 Posicionamiento de prodcuto y marca.

Oportunidades - O

Estrategias - FO

Estrategias - DO

1. La entidad busca exparsimiento en
otras ciudades con la
comercializacion de insumos agricolas
y veterinarios

2. Crecimiento en el mercado

3. Mejorar los procesos y técnicas de
trabajo

4. Fomentar mas empleo.

5. ampliar negocios en cuanto al
producto de la pifia puntos
estrtategicos

1. Desamollar alianzas con empresas
potenciales en el mercado

2. Realizar un plan de mercado para gue
la empresa tenga mayor reconocimiento
3. Incentivar y motivar desde el area de
Recursos Humanos a los empleados.

4. Investigacion de nuewvos productos para
el proceso de produccién e incursion en
el mercado

5. Almacenamiento de la fruta dentro de
la bodega

1. Ofrecer senicios y precios mas
atractivos gue los de la competencia sin
desmejorar la calidad.

2 Establecer sistemas de control para
brindar un mejor senicio.

3. Capacitar y formar mejor al personal.

4. Posicionamiento del producto y la
marca aprovechando la gran poblacion de
Bogota

5 . Desarrollo de investigacién para cumplir]
las nomas sanitanas.

Amenazas-A

Estrategias - FA

Estrategias - DA

1. Retrasos en los procesos de

produccién por diversas situaciones
3.Incumplimiento en las entregas de

por parte roductos de los

proveeedores

4 competencia desleal

5. Incremento del délar para las

compras de los diferentes productos

1. Optimizar los Recursos Financieros de
la empresa

2. Desamollar nuevas estrategias de
negocios

3. Mantener o manejar buenas relaciones
con los Proveedores v empleados
4_Realizar publicidad para la venta de los
productos actuales y los nuevos

5. Contrarrestar el alto costo de la fruta

1. Trazar un plan estrategico que pemita
la solucién de las diferentes dificultades
que se presenten.

2. Estandarizar los procesos para el
mejoramiento de los senicios ofrecidos
para el cliente y evitar el incumpliento_

3 Establecer técnicas o procedimientos
de evaluacion para el personal.

4. Adecuacion de la bodega para el
cumplimiento de las nomas sanitarias.
5. Estandanzar los procesos de la
prodcuccioén para cumplir con las nomas
sanitarias

Fuente: Autoria propia

8.1.3. Analisis matriz MMGO.

Gréfica 2. Analisis matriz MMGO

Direcciona
VARIABLE: PRINCIPIOS DE PLANEACION

VARIABLE: SISTEMA DE FINALIDADES (Mision, vision

y objetivos)

VARIABLE: VALORES CORPORATIVOS

VARIABLE: ESTRATEGIAS

0,00 10,00 20,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)
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8.2. Propuesta de mejora

Los elementos identificados han conformado la formulacioén de propuestas cuyo objeto permite
brindar estrategias orientadas a la mitigacion de las falencias encontradas que permitan a los
empleados y propietarios tener un conocimiento amplio de la compaiiia. Asi mismo poder
garantizar que los clientes tengan un reconocimiento de la empresa y poder ser mas

competitivos.



Tabla 7. Propuesta de mejora gestion estratégica

Procedimiento de

29

Costos

Objetivos Acciones Responsables Recursos . Cronograma Indicadores .
trabajo estimado
Coordinar .
. - . Capacitar al .
capacitaciones que Disefiar un Realizar un ersonal con el fin Nivel de No genera
permitan al plan de trabajo programa que P de varantizar el conocimiento costo ya
personal ser mucho | que permita Leonardo permita tener & que se
] ... . . manejo adecuado .
mas competitivoy | implementar Moreno y un mejor de 108 Fecursos Mayo y Junio Establecer hace con
tener mayor un proceso Andrés Moreno control en arantizando el estrategias segin | recurso de
conocimiento de la | maés eficiente temas internos garantiz proceso la empresa
cumplimiento de .
empresa de la empresa analizado.
todos los procesos
Capacitacion y
Definir un sistema Disefiar un Se realizara revision de No genera
de informacién plan de trabajo una procesos costo ya
optimo que permita ue permita . capacitacién Seguimiento a la . Indicador de ue se
P quep quep Andrés Moreno P c8 - Mayo y Junio . . d
el control de los implementar con el implementacién pedidos a tiempo | hace con
productos de la un proceso subgerente de de lo visto en la recurso de
compaiia mas eficiente la empresa capacitacion la empresa
Realizar una
revision al
proceso Capacitacion y No genera
logistico que Capacitacién y revision de costo ya
Definir los se esta Leonardo desarrollo de procesos Indicador sin que se
procesos logisticos trabajando Moreno y nuevas Seguimiento ala | Mayo y Junio error de hace con
de la empresa actualmente y | Andrés Moreno estrategias implementacion documentacién | recurso de
definir logisticas de lo visto en la la empresa
falencias y capacitacién
fortalezas

Fuente: Autoria propia
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8.3. Indicadores

Tabla 8. Indicadores de gestion

Nombre del indicador Medicioén Formula Meta esperada
Nivel de conocimiento y Encuestgs que permitan | # De 'er.npleados
. .. medir el nivel de dividir #
estrategias adquiridos con .. 0
o conocimiento antes y empleados 100%
relacion a los procesos . . .
. después de realizar las capacitados X
revisados. .
capacitaciones. 100.
Revision de entregas y # De.pedldOS a
despachos de pedidos tempo
Indicador de pedidos a ’ entregados # N
. encuestas de . 98%
tiempo. . - pedidos
satisfaccion a los ..
clientes solicitados X
100
# De pedidos
completos y sin
Indicador sin error de Revision delas entregas error de L o
) . documentacion 95%
documentacién sin error .
# pedidos
solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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9. Entorno econémico y competitividad

La Comercializadora llano Moreno es una empresa que se destaca de manera notable, por la
calidad de la pifia que comercializa, elemento que contrasta de manera antagénica con los niveles
de formacion en las areas gerenciales, competencia que debe ser verificada por la organizacidn,
en busqueda de estar al nivel exigido por otras empresas propias del sector.

Asi mismo se debe tener presente que la falta de conocimiento del mercado delimita el
crecimiento de la compaiia, ya que no se puede ser reconocido en un mercado como el actual
cuando se tiene resistencia al cambio y a realizar mejoras continuas que permitan un crecimiento

optimo.

9.1. Diagnéstico

El problema identificado en la Comercializadora Llano Moreno SAS corresponde a la falta de
conocimiento y organizacion por parte de los directivos. Este tipo de falencias permite que los
colaboradores no tengan la informacién y el conocimiento de la empresa. Actualmente se esta
perdiendo el reconocimiento de marca y oportunidad en el mercado, por la constante negacion al
cambio.

La Comercializadora Llano Moreno SAS en cabeza de sus directivos tiene como reto el
mejoramiento en los procesos logisticos (despachos, entregas y calidad). Asi mismo la
generacion de pertenencia en todos los empleados de tal manera que aumente de manera
significativa el reconocimiento de la empresa y que esto conlleve a que la organizacion siga

evolucionando de manera acertada.
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9.2. Analisis de indicadores econémicos

Tabla 9. Indicadores econémicos

INDICADORES | 6 2014 | ANO 2015 | AfiO 2016 | PROYECCION IMPACTO EMPRESA
ECONOMICOS 2017
DOLAR (TRM) | 2392.46 | 3149.47 | 3000.47 2855.8 Nuestra empresa se [lama
COMERCIALIZADORA LLANO
CAFE $1.65 $1.24 $1.37 $1.46 MORENO S.AS. la actividad a la
gue se dedica es a la Produccion
DTF 4.34% 5229% 6.86% 712% y comercializacién especializada
al por mayor y detal de pifia
UVR 215.03 228.27 242.45 243.43 mayanes y productos agricolas
organicos y no organicos
COLCAP 1512.98 1153.71 1351.68 13474 perecederos y no perecederos. El
impacto que estos indicadores
TASA B-REP 4.50% 5.75% 7.50% 7.50% puede generar para nuestra
empresa es un alto valor
EURO 3060.26 3464 3161.05 3045 presupuestal ya que la variacidn
afectaria la comercializacion de
PETROLEO USD 54.12 | USD 36.60 | USD 53.72 | USD 53.93 los productos tanto que se
TASA producen como para los que a su
INTERBANCARIA 4.51% 5.71% 7.51% 7.51% vez se comercializan.

Fuente: Autoria propia
9.3. Analisis Sectorial

Comercializadora Llano Moreno S.A.S, tiene como actividad econdémica la Produccién y
comercializacion especializada al por mayor y detal de pifia Mayanes y productos agricolas
organicos y no orgénicos perecederos y no perecederos. De acuerdo a esta actividad, pertenece al
sector primario.

Durante el 2016 el comportamiento del PIB, haciendo referencia a empresas del sector
primario y secundario, tuvo afectacién de la siguiente manera:

Como lo menciona el articulo publicado por el periddico El Tiempo, (tiempo, 2016), Un
renglén que preocupa —pese a que, tras un fenémeno del Nifo tan fuerte como el que ha azotado
al pais, era de esperarse que desacelerara— es el de la agricultura. Su ritmo de crecimiento en el
trimestre fue de 0,7 por ciento, lo que conducird a que el pais contintie importando alimentos un
tiempo mas, contribuyendo asi a seguir en el desequilibrio que trae el pais en su balanza

comercial (se importa mas de lo que se exporta).(tiempo, 2016)
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Gréfica 4. Exportaciones febrero 2017

n—t‘-‘l!ﬂ;?ﬂhm,= aclonis EX}]GI[EC]GHES - Febrero 2017
o I " Fabyero 20172016
B En febrero de 2017 lay exportacionas reglstraron Una vanacion de 15,8%, ewpilcada
| pringipalmente por & grupo ae Combustities (40.5%) 58 destacan las variaciones de
‘: - Petrcleo y productos derivados del petroles con 36,6% y Hulla, coque ¥ briquetas can
L} 49 1%
1313 N
gl i
: bl
[
E o i W
i B gy
c wy |6
5 LS
Toll € e Ao A Oiran sedtiins
[ Srip - Predieten s AN

Fuente: Indice de precios del productor IPP marzo 2017,

(DANE, EXPORTACIONES, 2017)

33



Grafica 5. Boletin SIPSA marzo 2017

Boletin semanal SIPSA - 25 al 31 de marzo de 2017

trativa Mactonal d

cimiento el Sector Agrops [k

Fuente: Boletin semanal SIPSA-25 al 31 marzo de 2017,
(DANE, Boletin semanal, 2017)

9.4. Estrategias DOFA

Tabla 10. Estrategias DOFA

Fuerzas-F

Debilidades - D

1. La estriructura de la empresa se
encuentra definida

2. El control del inventario es eficaz.

3. El personal que posee la empresa es
altamente calificado.

4. Subir la produccion de la pifia y
inclusidn los productos de la ganaderia.
5. Desanuolo de varios productos
estrategicos

1. No poseen un proceso estrategico
definido

2. Deficiencia en los procesos de
mantenimiento

3. falta reconocimiento.

4. Cumplimiento de la noram atividad
sanitana.

5 Posicionamiento de prodcuto y marca

Oportunidades - O Estrategias - FO

Estrategias - DO

1. La entidad busca exparsimiento en
otras ciudades con la
comercializacion de insumos agricolas
vy veterinarios

2. Crecimiento en el mercado.

3. Mejorar los procesos y técnicas de
trabajo

4 Fomentar mas empleo

1. Desamollar alianzas con empresas
potenciales en el mercado

2. Realizar un plan de mercado para que
la empresa tenga mayor reconocimiento
3. Incentivar y motivar desde el area de
Recursos Humanos a los empleados

4. Investigacion de nuevos productos para
el proceso de produccidén e incursion en

5. ampliar negocios en cuanto al el mercado
producto de la pifia puntos 5. Almacenamiento de la fruta dentro de
estriategicos. la bodega.

1. Ofrecer senicios y precios mas
atractivos que los de la competencia sin
desmejorar la calidad.

2. Establecer sistemas de control para
brindar un mejor senicio.

3. Capacitar y formar mejor al personal

4. Posicionamiento del producto v la
marca aprovechando la gran poblacion de
Bogota

5 . Desarrollo de investigacion para cumplir
las nomas sanitanas.

Amenazas-A Estrategias - FA

Estrategias - DA

1. Retrasos en los procesos de 1. Optimizar los Recursos Financieros de

produccion por diversas situaciones la empresa
3. Incumplimiento en las entregas de |2. Desanollar nuevas estrategias de
por parte roductos de los negocios.

proveeedores

4 competencia desleal

5. Incremento del délar para las
compras de los diferentes productos

3. Mantener o manejar buenas relaciones
con los Proveedores v empleados

4. Realizar publicidad para la venta de los
productos actuales y los nuevos

5. Contrarrestar el alto costo de la fruta

1. Trazar un plan estrategico que pemita
la solucion de las diferentes dificultades
que se presenten

2. Estandarizar los procesos para €l
mejoramiento de los senicios ofrecidos
para el cliente y evitar el incumpliento

3. Establecer técnicas o procedimientos
de evaluacion para el personal

4. Adecuacion de la bodega para el
cumplimiento de las normas sanitanas

5 Estandarnzar los procesos de la
prodcuccion para cumplir con las nomas
sanitarias.

Fuente: Autoria propia

istica (DANE), por misdio del Sistema da
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9.5. Entorno econémico MMGO

Grafica 6. Analisis entorno econémico

de entorno global (Global meta 0,00

ompetencial Organizacione are 74,00
Producto o servicio 74,00
ecio o tarifa 79,00

0,00 10,0020,0030,0040,0050,0060,0070,0080,0090,00100,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)

Es necesario revisar el comportamiento del mercado, su estructura, falencias y fortalezas. El
desconocimiento de la competencia puede ocasionar que la empresa pierda reconocimiento.

Debido a esto es importante realizar un estudio de mercado, competencia y oportunidad.
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9.6. Matriz PESTEL

Tabla 11. Matriz PESTEL

POLITICOS ECONOMICOS  SOCIO - CULTURALES  TECNOLOGICOS ECOLOGICOS LEGALES

P E S T E L

Factores Politicos Factores Econdmicos | Factores Sociales § Factores Tecnolégicos |  Factores Ecoldgicos 8  Factores Legislativos

Incumplimiento en las

f Desarrollo de nuevas regulaciones Obtener certificaciones

Cambios en la i Disminucion de clientes tecnologias que ambientales, manejo de i para la comercializacion
regulacion del pais para; Incremento en las tasas § por incrementos en reemplacen la mano de @ productos perecederon de productos
exportar alimentos & de interes ‘ precios obra artesanal y riesgo ambiental. alimenticios.

Cambios en los tratados @ Alza en los precios de | disminucion de la
con otros paises % los insumos I demanda

Fuente: Autoria propia

Los cambios constantes en las regulaciones del pais, tasas de interés, desarrollo de nuevas
tecnologias entre otros, pueden representar inconvenientes al momento de querer evolucionar
como compaiiia. Es por esto que se debe estar actualizado y contar con personal capacitado que

tenga la capacitacion necesaria para apoyar el desarrollo y la evolucién de la empresa.
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9.7. Matriz MEFE

Tabla 12. Matriz MEFE

Factores Externos Valor Calificacién Valor
(Peso) ponderado
Oportunidades 0
La entidad busca expansion en otras ciudades 0.3 4 1.2
Sector en crecimiento 0.2 4 0.8
Mejorar los procesos y tecnicas del trabajo 0.2 3 0.6
Creacion de mas empleo 0.2 2 0.4
Ingresos crecen el 6% anual 0.1 2 0.2
Amenazas
Retraso en procesos de mantenimiento 0.3 3 0.9
Incumplimientos en las entregas (proveedores) 0.3 4 1.2
Competencia desleal 0.1 3 0.3
Modificaciones en las leyes (nacion) 0.1 2 0.2

Fuente: Autoria propia

Los factores externos entran a tener gran protagonismo cuando no se tiene la proyeccion de
expandirse en otras ciudades o paises, ya que puede ser contraproducente tener falencias internas
de organizacién como compaiiia.
9.8.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Tabla 13. Analisis fuerzas Porter

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Rivalidad entre Competidores

La entrada de Nuevos Competidores

Laamenaza de Sustitutos

El poder de Negociacion de los
Compradores

El poder de negociacion de
los proveedores

la empresa compite con las diferentes
comercializadoras de Pifia, no solo por
ser comercializadora sino por ser
productores.

La entrada de nuevos competidores
permiten que la empresa tenga un
crecimiento acertivo ya que exige un
crecimiento continuo.

El desarrollo de nuevos mercados con
tecnologia avanzada que sustituyan el
cultivo artesanal.

Es importante tener en cuenta la
variacion en los ya que los
compardores empezaran a hacer
estudio que permita identificar
cual es el mejor oferente.

Garantizar que los insumos y
demas implementos para el
desarrollo de la actividad de la
empresa se mantengan en una
linea de precios que permita la
continuidad de el negocio.

Fuente: Autoria propia

La Comercializadora Llano Moreno SAS debe tener una mentalidad de cambio y evolucion.

Permitiendo asi reconocimiento y competitividad ante compaifiias dedicadas a la
comercializacion de pifia Mayanes. En cuanto al anélisis del libro del Océano Azul, esta lectura
permite tener una vision mas amplia de la forma en que las empresas deben enfocarse para el

desarrollo de nuevas estrategias innovadoras que permitan estar a la vanguardia en temas de
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competitividad, es un claro ejemplo para la gestion que se quiere hacer en la empresa, pues se
desea tener un enfoque en la necesidad de cambiar los paradigmas y abrirse a nuevos mercados,
nuevos horizontes y oportunidades con el fin de no caer en la monotonia de mercados existentes
y con pocas probabilidades de éxito llamados océanos rojos. Asi mismo, es importante nuevas
ideas de administracion que permitan la evolucién en temas de ganancia y en reconocimiento de

marca.

9.9. Propuesta de mejora

La propuesta de mejora que se presenta a la empresa Comercializadora Llano Moreno SAS, se
propone implementar capacitaciones que permitan a los empleados y directivos tener un
conocimiento amplio de la compaiiia. Asi mismo poder garantizar que los clientes tengan un

reconocimiento de la empresa y poder ser mas competitivos.



9.10. Propuesta de mejora Entorno Econémico

Tabla 14. Propuestas de mejora al entorno econdémico
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Objetivos Acciones RE R E Recursos P1oce<?1ml§nto e Cronograma Indicadores Cpstos
trabajo estimado
Coordinar Disefiar un Leonardo Realizar un Capacitar al Mayo y Junio Nivel de No genera
capacitaciones | plan de trabajo Moreno y programa que | personal con el fin conocimiento y costo ya
que permitan al que permita | Andrés Moreno | permita tener de garantizar el estrategias que se
personal ser implementar un mejor manejo adecuado adquiridos con hace con
mucho més un proceso control en de los recursos relacion a los recurso de
competitivo y mas eficiente temas internos garantizando el procesos la empresa
tener mayor de laempresa | cumplimiento de revisados.
conocimiento de todos los procesos
la empresa
Definir un Disefiar un Andrés Moreno Se realizara Capacitacion y Mayo y Junio Indicador de No genera
sistema de plan de trabajo una revision de pedidos a tiempo | costo ya
informacién que permita capacitacién procesos que se
optimo que implementar con el Seguimiento a la hace con
permita el un proceso subgerente de implementacién recurso de
control de los mas eficiente la empresa de lo visto en la la empresa
productos de la capacitacion
compafiia
Definir los Realizar una Leonardo Capacitacion y Capacitacion y Mayo y Junio Indicador sin No genera
procesos revision al Moreno y desarrollo de revision de error de costo ya
logisticos de la proceso Andrés Moreno nuevas procesos documentacién que se
empresa logistico que estrategias Seguimiento a la hace con
se esti logisticas implementacién recurso de
trabajando de lo visto en la la empresa
actualmente y capacitacion
definir
falencias y
fortalezas

Fuente: Autoria propia



9.11. Indicadores Entorno economico

Tabla 15. Indicadores entorno econémico
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Nombre del indicador Medicion Formula Meta esperada
. . Encuestas que permitan | # De empleados
Nivel de conocimiento y asquep omp
. . medir el nivel de dividir #
estrategias adquiridos con . o
= conocimiento antes y empleados 100%
relacion a los procesos . . .
. después de realizar las | capacitados X
revisados. .
capacitaciones. 100.
Revision ntr .
evision de ent €835 Y| 4De pedidos a
despachos de pedidos, emno
. . encuestas a los clientes P
Indicador de pedidos a . entregados # 0
. que permitan . 98%
tiempo. . - . pedidos
identificar si se . .
o solicitados X
contindan las fallas en 100
las entregas
# De pedidos
completos y sin
. . o, error de
Indicador sin error de Revision delas entregas . 0
iy . documentacion 95%
documentacién sin error .
# pedidos
solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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10. Gestion del talento humano

La Comercializadora Llano Moreno SAS es una empresa que tiene grandes oportunidades de
crecimiento debido a la calidad de la pifia que comercializan, sin embargo, tener una buena
administracion es primordial teniendo en cuenta que el mercado actual demanda que los
directivos y gerentes estén muy bien capacitados con el fin de ser competitivas ante las otras
organizaciones que desarrollan la misma actividad.

Asi mismo se debe tener presente que las faltas de conocimiento del mercado delimitan el
crecimiento de la compafiia, ya que no se puede ser reconocido en un mercado como el actual
cuando se tiene resistencia al cambio y a realizar mejoras continuas que permitan un crecimiento

optimo.

10.1. Diagnéstico

En la empresa Comercializadora Llano Moreno SAS. Se evidencia la sobre carga laboral, a
consecuencia de esto se ven expuestos varios de los trabajadores, al validar el manual de
funciones primero no se estd cumpliendo como esta descrito para cada uno de los cargos.

En conversacion directa con varios de ellos se pudo evidencia que tiene funciones de personas
que ya no laboran, lo cual permite ver que se esti sobrecargando el personal. Asi mismo se pudo
identificar que estin encomendando funciones a personas sin la experiencia necesaria para
ejercer dicha labor.

Este tipo de situaciones deja en entredicho la seriedad de la compaiiia, ya que en la visita
realizada se pudo evidenciar a una menor de edad revisando facturas y entregando soporte al
auxiliar administrativo.

Es de mencionar que se requiere con urgencia el acompafiamiento por parte de la gerencia en
el dia a dia de la compafiia, a pesar de que se trata de una empresa familiar hay que establecer
funciones y responsabilidades. Actualmente se esta buscando un mayor reconocimiento en el
mercado y la posibilidad de exportar la pina, sin embargo, se tienen grandes debilidades y
falencias en los procesos administrativo que finalmente repercuten en la imagen que se entrega a

los clientes y proveedores.
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Gréfica 7. Andlisis MMGO componente gestion humana

VARIABLE: ESTRUCTURACION DEL PLAN DE GESTION HUMANA |
VARIABLE: FINANCIACION
VARIABLE: RECLUTAMIEN
VARIABLE: SELECCION
VARIABLE: CONTRA TACION
VARIABLE: INDUCCION |
VARIABLE: CAPACITACION

VARIABLE: ENTRENAMIENTO |
VARIABLE: PROMOCION
VARIABLE: EVALUACION DE DESARROLLO |

VARIABLE: COMPENSACION ©
VARIABLE:BIENESTAR SOCIAL ™
VARIABLE: MANEJO LABORAL b

5 ————_
VARIABLE: SALUD OCUPACIONAL © : :

e e = Ay

0,00 1000 2000 3000 4000 65000 6000 7000 8000 90,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)

Es necesaria la implementacion tanto de inducciones como de capacitaciones para todos y
cada uno de los empleados ya que al ser el motor de la compaiiia deben estar en perfectas
condiciones, tanto fisicamente como personalmente. Se debe esforzar la Gerencia por hacerlos
sentir parte fundamental del crecimiento y el desarrollo a todo su personal pues la falta de estos
factores ha hecho que se desconozcan muchas de las necesidades que se necesitan para que haya

motivacion e interés por todas las funciones hay estipuladas en las diferentes areas.



10.2. Propuesta de mejora

Tabla 16 propuestas de mejora

Procedimiento de
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Objetivos Acciones Responsables Recursos Je—— Cronograma Indicadores Costos estimado
Coordinar Disefar un Leonardo Realizar un Capacitar al Mayo y Junio Nivel de Para el pago del
capacitaciones plan de trabajo Moreno y programa que personal con el fin conocimiento y proveedor por
que permitan al que permita Andrés Moreno permita tener de garantizar el estrategia. capacitacion tiene
personal ser implementar un mejor manejo adecuado de un costo de
mucho mas un proceso control en los recursos De acuerdo a $150.000
competitivo y mas eficiente temas internos garantizando el proceso revisado
tener mayor de la empresa cumplimiento de
conocimiento de todos los procesos
la empresa
Definir un Disefiar un Andrés Moreno Se realizara Capacitacion y Mayo y Junio Indicador de Para el pago del
sistema de plan de trabajo una revisién de procesos pedidos a tiempo proveedor por
informacién que permita capacitacion Seguimiento a la capacitacion tiene
optimo que implementar con el implementacién de un costo de
permita el un proceso subgerente de lo visto en la $150.000
control de los mas eficiente la empresa capacitacion
productos de la
compaiiia
Definir los Realizar una Leonardo Capacitacion y Capacitacion y Mayo y Junio Indicador sin Para el pago del
procesos revision al Moreno y desarrollo de | revisién de procesos error de proveedor por
logisticos de la proceso Andrés Moreno nuevas Seguimiento a la documentacién capacitacion tiene
empresa logistico que estrategias implementacion de un costo de
se esta logisticas lo visto en la $150.000
trabajando capacitacion
actualmente y
definir
falencias y
fortalezas

Fuente: Autoria propia




10.3. Indicadores

Tabla 17. Indicadores gestion del talento humano

Nombre del indicador

Medicién

Formula

Meta
esperada
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Encuestas que permitan | # De empleados
Conocimiento y estrategias medir el nivel de dividir#
adquiridos con relacion a los conocimiento antes y empleados 100%
procesos revisados. después de realizar las capacitados X
capacitaciones. 100.
Revision de entregas y | # De pedidos a
despachos de pedidos, tiempo
Indicador de pedidos a tiempo. encuestas a .lOS Ch entes | entrega dos # 98%
que permitan identificar si pedidos
se contindan las fallas en | solicitados X
las entregas 100
# De pedidos
completos y sin
Indicador sin error de Revision delas entregas error de . 0
documentacion sin error documeptacmn 5%
# pedidos
solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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11. Responsabilidad social empresarial y gobierno corporativo

La comercializadora Llano Moreno SAS por su actividad de produccién y comercializacion de
Pifia Mayanes, tiene planes de accion enfocados en la responsabilidad Social, en el desarrollo de
su actividad cuidando de los recursos y el medio ambiente.

Es necesario que a las medidas que actualmente se tienen se puedan incluir nuevos planes con
el fin de mantener el equilibrio en todos los procesos realizados para el cultivo, transporte y
comercializacion de la pifia Mayanes. Es decir el incremento en las fumigaciones y controles de
plagas debe hacerse de manera cuidadosa con el fin de evitar que el nivel de contaminacién
genere impacto en el ambiente y asi mismo afecte a los pobladores de la region.

La comercializadora Llano Moreno SAS cuenta con los requerimientos establecidos por el
estado para los procesos de distribucioén y comercializacién con el fin de tener control en todos
los aspectos requeridos. Es de mencionar que se tienen capacitaciones establecidas para el
personal, generando estabilidad e incentivando el crecimiento econémico no solo de la compaiiia
sino de la poblacion.

Se busca fortalecer a los directivos de la empresa para evitar que se deteriore el medio
ambiente y el medio ambiente en el que se desarrolla la compafiia, inculcando como prioridad el
buen funcionamiento y el compromiso frente al pais con el fin de generar crecimiento y
desarrollo de la comunidad campesina que actualmente trabaja en la produccion y asi mismo,

establecer oportunidades a los colaboradores de la planta de la ciudad de Bogota.

11.1. Diagnostico

El Diagnéstico es realizado utilizando el modelo MMGO, donde se evaltian elementos como la
direccion empresarial, el estado de los clientes, internos y externos, los canales de comunicacion, la
interaccion del talento humano, y el medio ambiente.

Encada elemento estudiado se establece si la organizacion en el desarrollo de sus actividades
direcciona sus estrategias al marco de la responsabilidad social y empresarial, el diagndstico solo se
enfoca en algunas respuestas y de esta manera establece si la Llano Moreno SAS esta utilizdndola

gestion empresarial como herramienta de mejoramiento.



Gréfica 8. Responsabilidad social empresarial
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Responsabild

VARIABLE: POLITICA AMBIENTAL

VARIABLE: PROTECCION DE LA PROPIEDAD
INTELECTUAL

VARIABLE: POLITICAS DE INVERSION SOCIAL

VARIABLE: POLITICAS ANTISOBORNO Y
ANTICORRUPCION

VARIABLE: SALUD Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

VARIABLE: ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL
PRODUCTO O SERVICIO

VARIABLE: REGISTROS Y DOCUMENTOS

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00 90,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)




11.2. Propuesta de mejora

Tabla 18. Propuestas de mejora

Procedimiento de

Cronograma

Indicadores
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Costos estimado

Objetivos Acciones Responsa Recursos .
trabajo
Coordinar Disefiar un plan | Leonardo | Realizar un Capacitar al Septiembre Nivel de Para el pago del
capacitaciones de trabajoque | Morenoy | programa | personal con el fin conocimiento proveedor por
que permitan al permita Andrés que permita de garantizar el y estrategias | capacitacion tiene
personal ser implementar un | Moreno tener un manejo adecuado adquiridos un costo de
mucho més proceso mas mejor de los recursos con relacién $150.000
competitivo y eficiente control en garantizando el alos
tener mayor temas cumplimiento de procesos
conocimiento de internos de | todos los procesos revisados.
la empresa la empresa
Definir un Disefiar un plan | Andrés Se realizara Capacitacion y Septiembre | Indicador de | Para el pago del
sistema de de trabajo que Moreno una revision de pedidos a proveedor por
informacién permita capacitacion procesos tiempo capacitacion tiene
optimo que implementar un con el Seguimiento a la un costo de
permita el control | proceso mas subgerente | implementacién de $150.000
de los productos eficiente dela lo visto en la
de la compaiia empresa capacitacion
Definir los Realizar una | Leonardo | Capacitacién Capacitacion y Septiembre Indicador sin | Para el pago del
procesos revision al Moreno y | y desarrollo revision de error de proveedor por
logisticos de la proceso Andrés de nuevas procesos documentaci | capacitacion tiene
empresa logistico que se | Moreno estrategias Seguimiento a la 6n un costo de
esta trabajando logisticas | implementacién de $150.000
actualmente y lo visto en la
definir capacitacion
falencias y
fortalezas
Fuente: Autoria propia



11.3. Indicadores

Tabla 19. Indicadores RSE

Nombre del indicador Medicién Formula Meta esperada
# De
.. empleados
Condiciones de trabajo y Encuestas Y TEVISIONes dividir# o
., . a las condiciones de 100%
proteccidn social trabaio empleados
Jo- capacitados X
100.
# De
Encuestas y revisiones empleados
Salud y segurldad a las condiciones de dividirs# 100%
ocupacional rabajo emp'leados
) capacitados X
100.
# De
Desarrollo humano y Encuestas y revisiones er;g}iﬁf; s
formacion en el lugar de a las condiciones de 100%
empleados

trabajo

trabajo.

capacitados X

100.

Fuente: Autoria propia
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12. Gestion financiera

La Comercializadora Llano Moreno SAS, presenta grandes falencias en temas de organizacion.
Dentro del andlisis realizado se evidencia que se corre un riesgo de imagen y credibilidad, al no
tener una estructura logistica definida se deja abierta una puerta que permitira perder
reconocimiento ya que no se estd haciendo las entrega a tiempo y con la calidad requerida. Asi
mismo se logra evidenciar que los empleados y propietario no tienen un conocimiento amplio de
la compaiiia, desconocimiento de los proyectos y la vision de la empresa, generando asi que la
competencia tenga mayor credibilidad y fuerzas en temas organizacionales.

El problema identificado en la empresa corresponde a la falta de conocimiento y organizacién
por parte de los directivos, lo cual genera que los colaboradores no tengan la informacién y el
conocimiento de la empresa. Debido a esto existen falencias en la atencion a los clientes, entrega
de los pedidos y demas gestiones de la empresa, es importante capacitar al personal y a los
directivos. El desconocimiento de los procesos genera que se muestre una imagen errada de la
compaiiia, es importante revisar y hacer seguimiento a cada una de las variables que genera este

problema.

12.1. Diagnéstico

Grafica 9. Gestion financiera MMGO
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INVERSION
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VARIABLE:
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0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)



La Comercializadora Llano Moreno debe tener una mentalidad de cambio y evolucién

Permitiendo asi reconocimiento y competitividad ante compaifiias dedicadas a la

comercializacion de pifia Mayanes.
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Griéfica 12. Balance general 2015
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Gréfica 13. Estado de resultados 2015

AR (LT
; Moreno”

A0
" PR LI, M
| g Bt DUC T B NI G LA
CUR TR T T ]

CIALIZADORA LLANO MOREND 5.A.5
s NIT 900,294,698-6
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 BE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2015

|2,954,225,900.00
INGRESOS 1,86 3.00
VENTA DE PIfA £
VENTA DE INSUMOS 2,190,195,490.00
COSTa DE VENTAS 397,090,950.00
GosTo DE VENTAS PIiA s ios a0 00
COSTO DE VENTAS INSUMOS. 754,030,010.00
UTILIDAD BRUTA
. 650,750, 795.00
GASTOS OPERACIONALES ¥ ADMINISTRATIVOS
609,674,815.00
ADMINISTRATIVOS
s 41,075,980,00
DE VERT

Fuente: Estado de resultados 2015 — Comercializadora Llano Moreno SAS

12.2. Propuesta de mejora

Dentro de la propuesta de mejora que se presenta a la empresa Comercializadora Llano Moreno
SAS, se propone implementar capacitaciones que permitan a los empleados y propietarios tener
un conocimiento amplio de la compaiiia. Asi mismo poder garantizar que los clientes tengan un

reconocimiento de la empresa y poder ser mas competitivos.



Tabla 20. Propuesta de mejora

Procedimiento de

Objetivos Acciones Responsables  Recursos trabajo Cronograma Indicadores  Costos estimado
Realizar Disefiar un plan de Leonardo Realizar | Capacitar al personal De Nivel de Para el pago del
inducciones y trabajo que permita Moreno y un con el fin de septiembre a | conocimient proveedor por
capacitacione | implementar un proceso Andrés programa | garantizar el manejo Diciembre oy capacitacidon
s al personal | maés eficiente, Mejorar la Moreno que adecuado de los estrategias | tiene un costo de
para mejorar productividad en el permita recursos adquiridos $150.000
el puesto de trabajo, tener un garantizando el con relacién
conocimiento | Mejorar la calidad en las mejor cumplimiento de alos
acerca de la labores desempefiadas, control todos los procesos. procesos
empresa. Incrementar la eficacia, en temas revisados
Mejorar las relaciones internos
entre jefe y colaboradores de la
empresa
Realizar la Disefiar un plan de Andrés Se Capacitacion y De Tiempo Para el pago del
medicidn de trabajo que permita Moreno realizara | revision de procesos | septiembre a | promedio de proveedor por
las funciones | implementar un proceso una Seguimiento a la Diciembre vacantes no capacitacion
ya que se maés eficiente, Realizar un capacitac | implementacion de cubiertos tiene un costo de
evidencio analisis de funciones por i6n con lo visto en la $150.000
carga laboral cada empleado, el capacitacion
en algunos de Redistribuir de una subgeren
los manera equitativa todas y te de la
colaboradores | cada una de las funciones empresa
. dependiendo el cargo.
Permitir la Identificar el nivel de Leonardo Capacita | Evaluar lo visto en la De Trabajadores | Para el pago del
autorrealizaci satisfaccion de los Moreno y cién y capacitacion Septiembre a | satisfechos proveedor por
6nyla empleados por medio de Andrés desarroll Diciembre capacitacion
satisfaccion una encuesta, Moreno ode tiene un costo de
de los Implementar planes de nuevas $150.000
empleados en bienestar y motivacién estrategia
el trabajo. para los colaboradores, s de
programar actividades de conviven
estimulacion y cia

crecimiento propio.

Fuente: Autoria propia
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12.3. Indicadores

12.3.1.

Indicadores Gestion Financiera

Tabla 21. Indicadores de gestion financiera

Nombre del indicador Medicion Formula Meta esperada
# De
. . Encuestas que permitan empleados
Conocimiento y estrategias . L
medir el antes y dividir #
de acuerdo a los procesos < . 100%
. después de aplicada las empleados
revisados. o .
capacitaciones. capacitados X
100.
# De pedidos a
Inspecciones de tiempo
Indicador de pedidos a despacho de pedidos, entregados # 98
tiempo. encuestas de pedidos °
satisfaccion a clientes solicitados X
100
# De pedidos
completos y
Indicador sin error de soporte Inspeccion delas Sin error d.e, o
. documentacion 95%
documental entregas sin error .
# pedidos
solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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13. Gestion de mercado

La Comercializadora Llano Moreno SAS es una empresa que tiene grandes oportunidades de
crecimiento debido a la calidad de la pifia que comercializan, sin embargo, tener una buena
administracion es primordial teniendo en cuenta que el mercado actual demanda que los
directivos y gerentes estén muy bien capacitados con el fin de ser competitivas antela
competencia.

Asi mismo se debe tener presente que la falta de conocimiento del mercado delimita el
crecimiento de la compafiia, ya que no se puede ser reconocido en un mercado como el actual
cuando se tiene resistencia al cambio y a realizar mejoras continuas que permitan un crecimiento

optimo.

13.1. Diagnéstico

El problema identificado en la Comercializadora Llano moreno SAS corresponde a la falta de
conocimiento y organizacion por parte de los directivos. Este tipo de falencias permiten que los
colaboradores no posean informacion y experiencia de la empresa.

Actualmente se estd perdiendo el reconocimiento de marca y oportunidad en el mercado, por
la constante negacion al cambio.

La Comercializadora Llano Moreno en cabeza de sus directivos tiene como reto el
mejoramiento en los procesos logisticos (despachos, entregas y calidad). Asi mismo la
generacion de pertenencia en todos los empleados de tal manera que aumente de manera
significativa el reconocimiento de la empresa y que esto conlleve a que la organizacién siga

evolucionando de manera acertada.



13.2.1. Gestion de mercadeo DOFA

Tabla 22. Analisis de DOFA mercadeo

57

Fuerzas-F

Debilidades-D

1. La estrtructura de la empresa se
encuentra definida.

2. El control del inventario es eficaz.

3. El personal gque posee la empresa es
altamente calificado.

4. 3ubir la produccion de la pifia y
inclusion los productos de la ganaderia.
5. Desanolo de varios productos
estrategicos

1. No poseen un proceso estrategico
definido.

2. Deficiencia en los procesos de
mantenimiento.

3. falta reconocimiento.

4. Cumplimiento de la noramatividad
sanitana

5. Posicionamiento de prodcuto y marca.

Oportunidades -0

Estrategias - FO

Estrategias - DO

1. La entidad busca exparsimiento en
otras ciudades con la
comercializacion de insumos agricolas
y veterinarios.

2. Crecimiento en el mercado.

3. Mejorar los procesos y técnicas de
trabajo

4. Fomentar mas empleo.

5. ampliar negocios en cuanto al
producto de la pifia puntos
estrtategicos.

1. Desamollar alianzas con empresas
potenciales en el mercado.

2. Realizar un plan de mercado para que
la empresa tenga mayor reconocimiento.
3. Incentivar y motivar desde el area de
Recursos Humanos a los empleados.

4 Investigacion de nuevos productos para
el proceso de produccion e incursion en
el mercado.

5. Almacenamiento de la fruta dentro de
la bodega.

1. Ofrecer semicios y precios mas
atractivos que los de la competencia sin
desmejorar la calidad.

2. Establecer sistemas de control para
brindar un mejor senicio.

3. Capacitar y foomar mejor al personal.

4 Posicionamiento del producto y la
marca aprovechando la gran poblacidn de
Bogota.

5 . Desarrollo de investigacion para cumplir]
las nomas sanitanas.

Amenazas-A

Estrategias - FA

Estrategias -DA

1. Retrasos en los procesos de

produccion por diversas situaciones.
3.Incumplimiento en las entregas de

por parte roductos de los

proveeedores.

4. competencia desleal

5. Incremento del dolar para las

compras de los diferentes productos

1. Optimizar los Recursos Financieros de
la empresa.

2. Desamollar nuevas estrategias de
negocios.

3. Mantener o manejar buenas relaciones
con los Proveedores y empleados.

4. Realizar publicidad para la venta de los
productos actuales vy los nuevos.

5. Contrarrestar el alto costo de la fruta

1. Trazar un plan estrategico que pemita
la solucién de las diferentes dificultades
que se presenten.

2. Estandanzar los procesos para el
mejoramiento de los sericios ofrecidos
para el cliente y evitar el incumpliento.

3. Establecer técnicas o procedimientos
de evaluacion para el personal.

4. Adecuacion de la bodega para el
cumplimiento de las nomrmas sanitanas.
5. Estandanzar los procesos de la
prodcuccion para cumplir con las nomas
sanitanas .

Fuente: Autoria propia

La Comercializadora Llano Moreno debe tener una mentalidad de cambio y evolucion.

comercializacién de pifia Mayanes.

Permitiendo asi reconocimiento y competitividad ante compafiias dedicadas a la
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13.2.2. Analisis MMGO

Grafical4. Analisis de MMGO

VARIABLE: ORIENTACION DE LA ORGANIZACION

variagt 4 EhEREER conTROL DEL
MERCADEO
VARIABLE: INVESTIGACION DE MERCADOS
VARIABLE: COMPORTAMIENTO DEL ACTOR SOCIAL,
CLIENTE, USUARIO Y CONSUMIDOR Y...
VARIABLE: ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO

VARIABLE: ESTRATEGIA DE PRECIOS O TARIFAS
VARIABLE: ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE
DISTRIBUCION (si aplica diligéncielo)
VARIABLE: ESTRATEGIAS DE VENTAS
VARIABLE: ESTRATEGIA DE COMUNICACION

VARIABLE: SERVICIO AL ACTOR SOCIAL, CLIENTE,
USUARIO Y CONSUMIDOR

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)
Es necesario revisar el comportamiento del mercado, su estructura, falencias y fortalezas. El
desconocimiento de la competencia puede ocasionar que la empresa pierda reconocimiento. Por

eso es necesario realizar un estudio de mercado, competencia y oportunidad.

Tabla 23. Matriz de perfil competitivo

Bengala agricola King Pineapple Comercializadora
S.A.S. 9 PP de pina ananas
2.6 2.25 2.35
< . Valor . . .
Factores de Exito Calif. | Punt. | Calif.|Punt. | Calif. | Punt.
(Peso)
Publicidad 0.05 1 0.05 2 0.1 3 0.15
Calidad de los productos 0.15 4 0.6 3 0.45 1 0.15
Competitividad en precios 0.35 3 1.05 1 0.35 2 0.7
posicion financiera 0.45 2 0.9 3 1.35 3 1.35

Fuente: Autoria propia

Es necesario ser mas competitivos, teniendo en cuenta que la competencia esta siendo mas
innovadora y esto puede ocasionar pérdidas significativas de reconocimiento de marca y clientes.

El desconocimiento del mercado, su estructura, falencias y fortalezas.
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13.3. Propuesta de mejora

Tabla 24. Propuesta de mejora gestion de mercado

Objetivos

Acciones

Responsables

Recursos

Procedimiento
de trabajo

Cronograma

Indicadores

Costos
estimado

Coordinar Disefiar un plan Leonardo Realizar un Capacitar al Mayo y Nivel de Para el pago
capacitaciones de trabajo que Moreno y programa personal con el Junio conocimiento y | del proveedor
que permitan al permita Andrés que permita | fin de garantizar estrategias por

personal ser implementar un Moreno tener un el manejo adquiridos con | capacitacion
mucho mas proceso mas mejor control | adecuado de los relacién alos | tiene un costo
competitivo y eficiente en temas recursos procesos de $150.000
tener mayor internos de la | garantizando el revisados.
conocimiento empresa cumplimiento de
de la empresa todos los
procesos
Definir un Disefiar un plan Andrés Se realizard | Capacitacion y Mayo y Indicador de Para el pago
sistema de de trabajo que Moreno una revision de Junio pedidos a del proveedor
informacién permita capacitacion procesos tiempo por
optimo que implementar un con el Seguimiento a la capacitacion
permita el proceso mas subgerente | implementacion tiene un costo
control de los eficiente de la de lo visto en la de $150.000
productos de la empresa capacitacion
compafiia
Definir los Realizar una Leonardo Capacitacion | Capacitacion y Mayo y Indicador sin Para el pago
procesos revision al Moreno y y desarrollo revision de Junio error de del proveedor
logisticos de la | proceso logistico Andrés de nuevas procesos documentacién por
empresa que se esta Moreno estrategias | Seguimiento a la capacitacion
trabajando logisticas implementacion tiene un costo
actualmente y de lo visto en la de $150.000
definir falencias y capacitacion
fortalezas

Fuente: Autoria propia



13.4. Indicadores

Tabla 25. Indicadores gestion de mercado

Nombre del indicador Medicién Formula Meta
esperada
# De
Encuestas para medir el empleados
Conocimiento y estrategias antes y después de dividir# o
. . 100%
adquiridos realizar las empleados
capacitaciones. capacitados X
100.
Revision de entregas y # De‘pedldos a
despachos de pedidos tiempo
Indicador de pedidos a > | entregados # 0
. encuestas de . 98%
tiempo. . L pedidos
satisfaccion a los . .
clientes solicitados X
100
# De pedidos
completos y
Indicador sin error de Revision delas entregas SN EITor d.e,
. . documentacion 95%
documentacion sin error .
# pedidos
solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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14. Negociacion y manejo del conflicto

Dentro delas empresas existen problemas reales en el comportamiento organizacional, esto
debido a la naturaleza humana con la que han crecido estas organizaciones; algunos de estos
afectan diversos elementos como, las relaciones en el entorno laboral, la productividad, la
competitividad, sentido de pertenencia de la organizacién, bajo rendimiento productivo, entre
otros.

El conflicto que se evidenci6 en la empresa Comercializadora Llano Moreno S.A.S. tiene que
ver con la carga laboral a la que estdn expuestos varios de los trabajadores, ya que al validar el
manual de funciones primero no se estd cumpliendo como esta descrito para cada uno de los
cargos.

En conversacion directa con varios de ellos se pudo evidencia que tiene funciones de personas
que ya no laboran, lo cual permite ver que se esta sobrecargando el personal. Asi mismo se pudo
identificar que estdn encomendando funciones a personas sin la experiencia necesaria para
ejercer dicha labor.

Este tipo de situaciones deja en entredicho la seriedad de la compaiiia, ya que en la visita
realizada se pudo evidenciar a una menor de edad revisando facturas y entregando soporte al
auxiliar administrativo.

Se requiere con urgencia el acompafamiento por parte de la gerencia en el dia a dia de la
compaiiia, a pesar de que se trata de una empresa familiar hay que establecer funciones y
responsabilidades. Actualmente se esta buscando un mayor reconocimiento en el mercado y la
posibilidad de exportar la pina, sin embargo, se tienen grandes debilidades y falencias en los
procesos administrativo que finalmente repercuten en la imagen que se entrega a los clientes y

proveedores.



14.1. Diagnoéstico

Tabla 26. Contextualizacion del conflicto

Elementos del
Conflicto

Contextualizacion

Descripcion

La comercializadora Llano Moreno SAS tiene como principal

conflicto la falta de liderazgo que se tiene por parte de la

Contflictos: .
gerencia.
Demoras en las entregas de los pedidos, mala codificacion y
Sintomas: menor confianza de los clientes y proveedores.
Sobrecarga laboral en los trabajadores, lo cual permite que se
Causas: tenga mayor nivel de riesgo.
Perdida de reconocimiento por incumplimiento en entregas y
Pronostico: pagos a clientes y proveedores.
Sin lugar a duda los actores de este conflicto principalmente
Actores: son el gerente y los directivos.

Factores que

La sobrecarga laboral estd generando desanimo en los
funcionarios, generando la percepcidn que no se esta

intervienen: valorando de manera adecuada el trabajo desarrollado.
Definicion de un organigrama de funciones que permita
establecer si el recurso con el que se estd trabajando es el
Alcance: adecuado para el buen funcionamiento de todas las areas de la

compaiiia.

Proceso (etapas):

Desarrollo de organigrama de funciones

Dar a conocer a todos los empleados

Revision de las posiciones y sus responsabilidades

Desarrollo de estrategias que permitan la optimizacion de los
recursos

Fuente: Autoria propia
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14.2. Cultura organizacion MMGO

Gréfical5. Cultura organizacion MMGO

VARIABLE: LIDERAZGO

VARIABLE: PARTICIPACION Y
COMPROMISO

VARIABLE: DESARROLLO Y
RECONOCIMIENTO

VARIABLE: CREACION DE UN
ENTORNO VITAL PARA TODOS

0]
Los TRABAJADORS N e

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009),Cultura organizacional
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14.3. Propuesta de mejora

Tabla 27. Propuesta de mejora

Objetivos Acciones Responsables  Recursos Procedlmu?nto Cronograma Indicadores C.O stos
de trabajo estimado
Coordinar Disefiar un plan Leonardo Realizar un Capacitar al Mayo y Junio Nivel de No genera
capacitaciones | de trabajo que Moreno y programa personal con el conocimientoy | costoya
que permitan al permita Andrés Moreno | que permita | fin de garantizar estrategias que se
personal ser implementar un tener un el manejo adquiridos con | hace con
mucho mas proceso mas mejor adecuado de los relacién alos | recurso de
competitivo y eficiente control en recursos procesos la
tener mayor temas garantizando el revisados. empresa
conocimiento internos de | cumplimiento de
de la empresa la empresa | todos los procesos
Definir un Disefiar un plan | Andrés Moreno | Se realizara Capacitacién y Mayo y Junio Indicador de No genera
sistema de de trabajo que una revision de pedidos a costo ya
informacién permita capacitacion procesos tiempo que se
optimo que implementar un con el Seguimiento a la hace con
permita el proceso mas subgerente implementacién recurso de
control de los eficiente de la de lo visto en la la
procesos de la empresa capacitacion empresa
compaiiia
Definir los Realizar una Leonardo Capacitaci6 Capacitacion y Mayo y Junio Indicador sin | No genera
procesos revision al Moreno y ny revision de error de costo ya
logisticos de la proceso Andrés Moreno | desarrollo procesos documentacién que se
empresa, logistico que se de nuevas Seguimiento a la hace con
evitando la esta trabajando estrategias implementacién recurso de
sobrecarga actualmente y logisticas de lo visto en la la
laboral. definir falencias capacitacion empresa
y fortalezas

Fuente: Autoria propia



14.4. Indicadores

Tabla 28. Indicadores negociacion del conflicto

Nombre del indicador

‘ Medicion

Encuestas que permitan

Formula

# De empleados

Meta esperada

solicitados X
100

Conocimiento y estrategias | medir el nivel de | dividir#
adquiridos con relaciéon a los | conocimiento antes y | empleados 100%
procesos revisados. después de realizar las | capacitados X
capacitaciones. 100.
Revisiéon de entregas y | # De pedidos a
despachos de pedidos, | tiempo
. . . encuestas a los clientes | entregados  #
Indicador de pedidos a tiempo. . . . g 98%
que permitan identificar | pedidos
si se contindan las fallas | solicitados X
en las entregas 100
# De pedidos
completos y sin
. . Revisar que el producto | error de
Indicador  sin  error  de d P . N
- se entreguen con la | documentaciéon | 95%
documentacién L .
documentacidén correcta. | # pedidos

Fuente: Autoria propia
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15. Gestion de operaciones y logistica

Los procesos dentro de la organizacion tienen como finalidad garantizar al cliente un producto
optimo y de calidad, de ahi radica la importancia de la coordinacién y el cumplimiento en la

entrega de los productos lo cual se logra con una buen disefio estratégico y logistico.

15.1. Diagnéstico

Se pudo identificar que la empresa tiene grandes deficiencias en temas de sistemas de
informacion, competencia e indicadores logisticos, lo cual permite que se tengan deficiencias
frente al cliente. La falta de informacion permite que se presenten muchos vacios mas
exactamente demoras en las entregas de pedidos, generando que se pierda la confianza en la
empresa. Asi mismo no hay una clara vision de los competidores, lo cual hace que la empresa
sea menos competitiva, ya que se estd dejando abierta una puerta muy amplia en competencia e
innovacién. Los empleados no dimensionan de manera correcta la importancia de conocer la

empresa y de ser eficientes en temas de calidad y cumplimiento.

15.2. Propuesta de mejora

Grafical6. Andlisis gestion de operaciones y logistica MMGO

ACIONED : 91.67
Acion RN .00
ADMINISTRACION D 91.67
ORGANIZACIO 91.67
ONTROLLO o 6667
D 58.33
o
omP A 16|67
5 =
LE: INDICADO 33.3
E 25.d0

Fuente: Adaptado del modelo MMGO (EAN, 2009)



15.3. Propuesta de mejora gestion de operaciones y logistica

Tabla 29. Propuesta de mejora gestion de operaciones

Procedimiento de

67

Costos

Objetivos Acciones Responsables Recursos . Cronograma Indicadores .
trabajo estimado
Definir un Disefiar un Claudia Milena Realizar un Capacitar al Martes 4 de Indicadores de No genera
proceso plan de trabajo Hernandez programa que | personal conel fin | abril de 2017 pedidos costo ya
logistico que permita Rojas, Viviana | permita tener de garantizar el Martes 11 de completos que se
implementar Mendoza y un mejor manejo adecuado | abril de 2017 hace con
un proceso Andrés Moreno control en de la logistica recurso de
mas eficiente temas de garantizando el la empresa
logistica cumplimiento de
todos los procesos
Definir un Disefar un Andrés Moreno Se realizara Capacitacién y Martes 4 de Indicador de No genera
sistema de plan de trabajo una revision de abril de 2017 | pedidos a tiempo costo ya
informacién que permita capacitacion procesos Martes 11 de que se
optimo que implementar con el Seguimiento a la abril de 2017 hace con
permita el un proceso subgerente de | implementacidn de recurso de
control de los | mas eficiente la empresa lo visto en la la empresa
productos de capacitacion
la compaiia
Definir los Realizar una Claudia Capacitacion y Capacitacion y Martes 4 de Indicador sin No genera
procesos revision al Hernéandez, desarrollo de revision de abril de 2017 error de costo ya
logisticos de proceso Andrés Moreno nuevas procesos Martes 11 de documentacién que se
la empresa logistico que y Viviana estrategias Seguimiento a la abril de 2017 hace con
se esta Mendoza logisticas implementacion de recurso de
trabajando lo visto en la la empresa
actualmente y capacitacion
definir
falencias y
fortalezas

Fuente: Autoria propia



15.4. Indicadores

Tabla 30. Indicadores gestion operaciones y logistica (Autores)

68

Nombre del indicador Medicion Formula Meta esperada
# De pedidos
completos
. . Evalia que se hayan entregados
Indicador clle pedidos entregado todas las dividir# 100%
compIetos. unidades solicitadas. pedidos
solicitados X
100.
En este indicador se | # De pedidos a
mide el nivel de tiempo
Indicador de pedidos a cumplimiento que tiene | entregados # 98%
tiempo. la organizacién para pedidos
realizar la entrega de | solicitados X
los pedidos. 100
# De pedidos
I completos
Indicador de pedidos Este indicador se sin El:arror dg
completos y sin error de encarsa de controlar la documentacion 96%
g calidad de los .
documentacion. productos #.p.edldos
' solicitados X
100

Fuente: Autoria propia
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Conclusiones

A la empresa Comercializadora Llano Moreno S.A.S. se le hizo un diagnostico de condiciones
actuales en las areas que la componen para conocer y evaluar sus condiciones, esto tomando
como referencia la estructura de andlisis basada en plan de mejoras, y direccionamiento
estratégico; se proponen algunas mejoras a la gestion que debe asumir la administracién para
maximizar los beneficios.

Se integrd los conocimientos adquiridos en el desarrollo de la especializacion de gerencia de
empresas en la organizacién Comercializadora Llano Moreno S.A.S., evaluando y estudiando el
estado actual en el mercado, y analizando los sectores de la economia.

Al estudiar el sector al cual pertenece la empresa del proyecto se evidencia que tiene gran
acogida para la economia ya que han sabido satisfacer las necesidades del entorno para lograr ser
competitivos en el mercado esto los hace diferentes de las demas comercializadoras.

Se revisaron los diferentes negocios que se relacionan con el enfoque comercial del producto
de este proyecto, y se evidencio que esta empresa se encuentra en la cadena competitiva de las
demas empresas que se dedican a esta actividad, con esto se concluye que es una entidad que
ofrece un alto servicio, productos de calidad y buenos precios.

El problema identificado en la Comercializadora Llano Moreno SAS corresponde a la falta de
conocimiento y organizacion por parte de los directivos. Este tipo de falencias permite que los
colaboradores no tengan la informacién y el conocimiento de la empresa.

La empresa tiene grandes deficiencias en temas de sistemas de informacion, competencia e
indicadores logisticos, lo cual permite que se tengan deficiencias frente al cliente.

La falta de informacién genera que se presenten muchos vacios, y demoras en las entregas de
pedidos, causando que se pierda la confianza en la empresa.

Se evidenci0 la ausencia de una clara vision de los competidores, que hace a la empresa

menos competitiva
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Recomendaciones

Se recomienda implementar capacitaciones que permitan a los empleados y propietarios tener un
conocimiento amplio de la compaiiia. Asi mismo poder garantizar que los clientes tengan un
reconocimiento de la empresa y poder ser mas competitivos.

Generar estrategias orientadas a la mitigacion de las falencias encontradas que permitan a los
empleados y propietarios tener un conocimiento amplio de la compaiiia. Asi mismo poder
garantizar que los clientes tengan un reconocimiento de la empresa y poder ser mas
competitivos.

Es necesaria la implementacion tanto de inducciones como de capacitaciones para todos y
cada uno de los empleados ya que al ser el motor de la compaiiia deben estar en perfectas
condiciones, tanto fisicamente como personalmente.

Se debe forzar a la Gerencia por promover sentimientos de importancia en los empleados,
hacerlos sentir parte fundamental del crecimiento y el desarrollo de la empresa.

Promover una mentalidad de cambio y evolucidn. Permitiendo asi reconocimiento y

competitividad ante compaiiias dedicadas a la comercializacion de pifia Mayanes.
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