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Introduccion

Hoy en dia la evolucion en el mercado y la globalizacion han hecho que solo
las empresas que han frabajado en pos de mantener su competitividad
busquen la manera de aplicar filosofias de administracidon que les ayude a

mantenerse y a superarse continuamente.

El plan estratégico se basa en plasmar el camino que la empresa debe seguir
para llegar de donde estd a donde quiere estar. No hay un plan de accidon
estandar sino que cada una debe adaptarlo a su propia empresa y a su cultura

y valores.

Es por eso que este trabajo estd constituido por cinco capitulos en los que se
detalla las diferentes actividades realizadas en la empresa abarrotes “Cuatro

Puntos”.

En el primer capitulo se explica mediante el marco tedrico los conceptos
fundamentales a ser aplicados en los capitulos posteriores, se describe o que
es el plan estratégico, cdmo ha ido evolucionando al paso de los anos, las
caracteristicas, la importancia y las fases de elaboracidon de un plan

estratégico.

En el segundo capitulo se mencionan los tipos de planes y sus elementos
bdsicos, el proceso de planeacion, sus caracteristicas, asi como la relacion que
existe entre el plan operativo y directivo no olvidando la importancia de los

puntos principales de un plan directivo.

El tercer capitulo comprende la relacion del plan estratégico en las empresas,
los factores del planeamiento, la diferencia entre el plan estratégico y
operativo, fambién la importancia que tiene el planeamiento como cambio

personal ya que en muchas ocasiones genera resistencia.



En el cuarto capitulo se describe el proceso metodoldgico de la investigacion,
se retoma la problemdtica detectada, los objetivos y las preguntas de
investigacion realizadas a los empleados de la empresa y habitantes de la

colonia Bellavista asimismo el andlisis e interpretacion de resultados.

En el quinto capitulo se menciona la propuesta del plan estratégico para la
empresa abarrotes Cuatro Puntos que consta de tres aspectos fundamentales
para su crecimiento una de ellas es el diseno del isologo que representard ala
misma ademads de la creacion de la mision y vision, también la realizacion del
plan operativo y directivo juntamente con el diseno de la promocion vy

publicidad.

Debemos tener en cuenta que toda empresa disena planes estratégicos para
el logro de sus objetivos y metas planteadas, estos planes pueden ser a corto,

mediano y largo plazo, segun la amplitud y magnitud de la empresa.



Planteamiento del problema

Hoy en dia la mayoria de los negocios necesitan de un plan estratégico por
escrito para que les ayude a aprovechar las oportunidades del mercado y de
esa manera lograr la rentabilidad y el crecimiento del negocio a largo plazo.
También ayudard a mantener un buen acoplamiento entre los objetivos y

recursos de un negocio.

La empresa abarrotes Cuatro Puntos presenta debilidades debido al
desconocimientos de planes estratégicos ya que el propietario toma
decisiones de manera subjetiva y sobre la marcha acerca de las tareas y la

asignacion de actividades.

Uno de los problemas que se destacan en la empresa es la falta de un plan
operativo y directivo que ayude ala empresa a posicionarse ya que no cuenta
con una misidn, visidn y objetivos, todo esto no ha permitido abarcar nuevos
segmentos de mercados debido al desconocimiento de dichas herramientas

que ayudan a permanecer en un mercado exigente.

La falta de capacitacidon por parte de los empleados es un factor detonante
ya que provoca el desconocimiento de dichos planes obstruyendo el
crecimiento de la empresa. También la publicidad es ofra de las problemdticas
con que cuenta la empresa ya que no utiliza ninguna para darse a conocer y

posicionarse en la mente del consumidor.

Los acontecimientos anteriores pueden llevar a la empresa a no aprovechar
las oportunidades que les brinda el mercado, los aspectos que demuestran la
necesidad de desarrollar un plan estratégico que les garantice el éxito de la

misma.

A fravés del plan estratégico la empresa tiende a ser mds reconocida en la
sociedad y mejorar notablemente su imagen comercial ya que obtendrd

mejores beneficios si recurre a estas herramientas.



Justificacion

Debido a la gran competencia del mercado en productos abarroteros y la
reduccion de las ventas que han surgido en estas empresas que se dedican a
este sector, es importante crear y disenar un plan estratégico que ayude a la

empresa abarrotes “Cuatro Puntos” a aumentar sus ventas.

El diseno de elaborar un plan estratégico nos llevard a enfocarnos en dos tipos
de planes el operativo y directivo. En él operativo pone por escrito las
estrategias que han ideado los directivos para cumplir con los objetivos y que
suponen las directrices a seguir por los empleados en el trabajo cotidiano esto
servird para mejorar las ventas y los ingresos econdmicos, asi también
proporciona un servicio excelente y productos de calidad que le ayuden a los
consumidores a abastecerse de los productos necesarios. El plan directivo es
un documento formal que plasma cual serd la situacion de la empresa durante

un periodo de tiempo.

Es por ello que se considera importante la implementacién de un plan
operativo y directivo en la empresa para que de esta manera pueda cumplir
sus objetivos. En la actualidad la competencia es bastante fuerte en los
pequenos comercios ya que tienen que ir actualizéindose para poder sobrevivir
en este mundo competitivo, sobre todo en el ramo de la comercializacion de

productos de abarrotes.

Su implementacidon buscard una publicidad masiva por la radio, tripticos,
carteles y periddicos o que permitird aumentar el ingreso econémico actual

de la empresa y de esta forma darse a conocer en otros lugares.
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Objetivo general

Elaborar un plan estratégico para la empresa abarrotes “Cuatro Puntos”.

Objetivos especificos

Realizar un andlisis FODA a la empresa
Conocer la problemdtica que enfrenta la empresa Cuatro Puntos.

Crear un plan operativo para alcanzar las metas a corto plazo.

YV V VY V

Crear un plan directivo para conocer su mercado potencial y ventaja

competitiva.

11



Hipotesis

La elaboracion de un plan estratégico serd la herramienta que ayudard a la
empresa abarrotes “Cuatro Puntos” a posicionarse y expandirse a nuevos

mercados.

Alcances

e Conseguir que el plan estratégico se lleve a cabo en el tiempo estipulado
y forma adecuada.

e Se redlizard de acuerdo al capital con que cuenta actualmente la
empresa.

e El plan estratégico va dirigido Unicamente para la empresa Abarrotes

Cuatro Puntos.

Limitantes

> Que no proporcionen informacion real del estado financiero de la empresa.
> Que no cuente con el capital necesario para llevar a cabo el proyecto.
> Que la decisidon de aterrizar el proyecto quede del propietario y no vea los

beneficios que pueda tener al implementarlo.

12



Antecedentes de la empresa

La empresa de abarrotes “Emilio’s” fue fundada el 15 de marzo de 1999 en la
colonia Bellavista con direccion en calle 20 de febrero manzana 14 lote
numero 11, por el Sr. Emilio Melchor Herndndez, quien fue uno de los pioneros

en la venta de abarrotes de esa localidad.

El negocio surgié por la necesidad de los habitantes de la colonia, debido a
gue no habia ningun comercio donde les pudieran ofrecer variedad de
productos, por tal motivo tenian que trasladarse al centro de la ciudad para

poder hacer sus compras.

Poco a poco el negocio fue creciendo y en el ano 2001 bajo la direcciéon del
sr. Emilio Melchor Herndndez se integrd al negocio familiar su hijo que también

se llama Emilio Melchor Arriaga.

A finales del 2003 abren su segunda sucursal en la misma localidad con lo que
la empresa comienza a ampliar su equipo de trabajo el cual hasta esa fecha
constaba con 3 empleados. Este mismo ano se hace el cambio de nombre de

la empresa llamdndolo “Cuatro Puntos”.

Con el paso del tiempo fue ofreciendo mayor variedad y cubriendo la
necesidad de sus clientes. A mediados del 2011 se apertura la tercera sucursal
en la misma localidad, sin embargo en ese ano fallece su fundador el sr. Emilio
Melchor Herndndez, porlo cual asume en su totalidad la direccidn su hijo Emilio

Melchor Arriaga.

En busca de nuevos mercados en el 2015 se apertura la cuarta sucursal por lo
cual se implementa la venta de productos por mayoreo en todas sus
sucursales. Actualmente la empresa lleva 18 anos en el mercado, 4 anos como

abarrotes “Emilio’s” y 14 anos como abarrotes “Cuatro Punfos”.!

Fuente: Propia
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Andalisis FODA

Andlisis

interno

Andlisis

externo

FORTALEZAS

Cuenta con locales propios.
Los clientes la prefieren por
la cercania.

Derecho de antigledad en
la colonia Bellavista.
Cuenta con el capital para

inicio del proyecto.

La empresa se encuentra en
puntos estratégicos
(Esquinas).

Introducir productos que no
tiene la competencia
(verduras y carnes).

Brindar excelente servicio.

Obtener financiamiento.

Ingresar a nuevos mercados.

» Ofrecer créditos.

» Fiar productos a sus empleados.

» No cuenta con laimagen
adecuada a su giro.

» Los empleados No portan

uniforme.

» Enfrada de competidores.

» Ofrecen productos similares.

» Fecha de caducidad en los
productos.

» Pérdida de clientes.
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CAPITULO I: PLAN
ESTRATEGICO



1.1 Definicidon

Es el proceso gerencial de crear y mantener un equilibrio entre los objetivos y
los recursos de la organizacion y las oportunidades del mercado en evolucion.
La meta de la planeacion estratégica es la rentabilidad y el crecimiento a
largo plazo. Por tanto, las decisiones estratégicas requieren también el

compromiso de los recursos a largo plazo.

Un error estratégico puede amenazar la supervivencia de una empresa. Por
otra parte, un buen plan estratégico ayuda a la protecciéon y al crecimiento

de los recursos de la misma.2

La planeacion estratégica es el proceso de crear y mantener un buen
acoplamiento entre los objetivos y recursos de una compania y las
oportunidades en evolucion del mercado. La meta de la planeacion
estratégica es lograr la rentabilidad y el crecimiento alargo plazo. Por lo tanto,
las decisiones estratégicas requieren compromiso a largo plazo de los

recursos.3

“Entendemos por Plan Estratégico el conjunto de andlisis, decisiones y acciones
gue una organizacion lleva a cabo para crear y mantener ventajas

comparativas sostenibles a lo largo del tiempo” .4

“Un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso logico,
progresivo, realista, coherente, orientado alas acciones futuras que habrdn de
ejecutarse en una empresa, utilizando los recursos disponibles, procurando el
logro de sus objetivos y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos de

conftrol de dichos logros.”

2 Lamb. Hair. Mc Daniel. Marketing, p.35, 11edicion.
3 Charles W.Lamb, Jr. / Joseph F. Hair, Jr. / Carl Mc Daniel, Marketing, p.36, 8 Edicion.
4 ECOS Colecciones: “LA ELABORACIONDEL PLAN ESTRATEGICO
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1.2 Ventajas

% Obliga a la Direccion de la empresa a pensar, de forma sistemdatica, en el
futuro.
% Identifica los cambios y desarrollos que se pueden esperar.

% Aumenta la predisposicidon y preparacion de la empresa por el cambio.

X/
X4

% Mejora la coordinacion de actividades.
% Minimiza las respuestas no racionales a los eventos inesperados

(anticipacion).

>

o
*

Reduce los conflictos sobre el destino y los objetivos de la empresa.

7/
L X4

Mejora la comunicacion.

X/
L X4

Los recursos disponibles se pueden ajustar mejor a las oportunidades.

e

*

El plan proporciona un marco general Ufil para la revision confinuada de

las actividades.

X/
L X4

Un enfoque sistemdtico de la formaciéon de estrategias conduce a niveles

mas altos de rentabilidad sobre la inversion (creacion de valor).5

5 |bidem
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1.3 Importancia de la planeacién estratégica

La importancia de la planeacién estratégica radica en que es un proceso de
evaluacion sistemdatica de la naturaleza de un negocio, no importa si es
pequena o grande ya que se definen los objetivos a largo plazo, se identifican
metas y objetivos cuantitativos, se desarrollan estrategias para alcanzar 1os
objetivos y se localizan recursos para llevar acabo las estrategias de esta
manera la empresa se vuelve mds competitiva y permanece en el mercado

exigente como lo es hoy en dia.

También se convierte en una herramienta poderosa de diagndstico, andlisis,
reflexion y toma de decisiones, en torno al que hacer actual y al camino que
deben recorrer para el futuro, adecuarse a los cambios y a las demandas que
lesimpone el entorno y lograr la eficiencia y calidad en los productos y servicios

que brindan.

18



1.4 Caracteristicas de la planeacién estratégica

La planeacion estratégica es el mds importante y de mdas largo alcance que
los administradores pueden efectuar para sus organizaciones. Este tipo de
planeacion proporciona también, la estructura de la planeacion tdctica vy
operativa, planeaciéon detalladas, necesarias para poner en prdactica la

estrategia

» Es original, en el sentido de que contribuye a la fuente u origen para los
planes especificos subsecuentes.

» Es conducida o ejecutada por los mds altos niveles jerdrquicos de la
direccion.

» Establece un marco de referencia general para toda la empresa.

» Se maneja informacion fundamentalmente externa.

> Afronta mayores niveles de incertidumbres en relacién con los otros tipos de
planeacion.

» Normalmente cubre amplios periodos.

» No define lineamientos detallados.

> Su parametro es la efectividad.é

¢ M.C. Medardo Valdovinos Mendez.El proceso administrativo La planeacién. P. 5. Febrero 1995.
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1.5 Antecedentes de la planeacién estratégica

El concepto de estrategia, que en el ano 1944 es introducido en el campo
econdmico y académico por Von Newman y Morgerstern con la teoria de los
juegos, donde lo define como la serie de actos que ejecuta una empresaq, 10s

cuales son seleccionados de acuerdo con una situacion concreta.

Posteriormente en el ano 1962 se intfroduce en el campo de la teoria del
management, por Alfred Chandler y Kenneth Andrews, lo definen como la
determinacion conjunta de objetivos de la empresa y de las lineas de accion
para alcanzarlas. En la definicion hecha por Andrews hay un aspecto digno de
resaltar, y esla declaracion explicita que hace el autor de su concepto acerca
de la importancia que fienen para las empresas otfros valores no
necesariomente econdmicos y deben ser tenidas en cuenta al analizar el

comportamiento humano en la organizacion.

“Es un proceso mediante el cual una organizacion define su vision de largo
plazo y las estrategias para alcanzarlas a partir del andlisis de sus fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas.” (Serna, 1997, p. 29)

"De una organizacion, las politicas y acciones secuenciales hacia un todo
cohesionado. Una estrategia bien formulada ayuda al "mariscal" a coordinar
los recursos de la organizacion hacia una posicion "Unica, viable", basadas en
sus competencias relativas internas, anticipando los cambios en el entorno y
los movimientos contingentes de los "oponentes inteligentes” (Quinn, 1991, p.
125)
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1.6 Evolucién de la planeacioén estratégica

La planeacion estratégica y su conjunto de conceptos y herramientas no

surgieron sino hasta principios de la década de los anos sesenta.

Anteriormente |la administracion se las arreglaba bastante bien con la
planeacion de operaciones, pues, con el crecimiento continuo de la
demanda total era dificil estropear los negocios, aun en el caso de
administraciones deficientes. Pero entonces estallaron los turbulentos anos 70.
Y hubo una sucesidn de crisis: los precios del petrdleo se dispararon como

consecuencia de la guerra de medio oriente.

Sobrevino una escasez de materiales y energia, acompanada de una inflacion
de dos digitos y luego el estancamiento econdmico y el aumento del

desempleo.

Durante los Ultimos treinta anos, en los paises industrializados, la planeacion
estratégica ha tenido que ver con hechos determinantes del cambio. Como
resultado desde su generalizada intfroducciéon en la década de los 60, el estilo

de la planificacion estratégica ha pasado por varias fases.”

7 http://wwwgeocities.com/svg88/index.html consultado el 14 de septiembre del 2016.
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1.7 Fundamentos teéricos de la planeacion estratégica

En la actualidad practicamente en la totalidad de los aspectos de nuestras
vidas estan planificados. Planificamos nuestro futuro cuando somos jovenes,
planificamos nuestra carrera profesional y todo lo relacionado al grado en que
uno quiere llegar a alcanzar, etc. En la vida personal como en el mundo de los
negocios cualquier ausencia de planificacidon puede conducirmnos
iremediablemente a la desorganizacion vy al fracaso, la planificacion esta en

fodo momento.

La evolucidon del mundo empresarial hacia una competencia cada vez mdas
agresiva que nos obliga a no conformarnos con permanecer en el fiempo, a
estar permanentemente alertas y con el deseo de progresar, crecer y ser mas
rentables, eficaces y competitivos; de otro modo estamos destinados al

fracaso y a permanecer siempre en el mismo lugar.
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1.8 Fases de elaboracion de un plan estratégico

En la elaboracion de un plan estratégico se pueden distinguir en tres etapas

fundamentales:

1.- Andlisis estratégico, puede ser considerado como el punto inicial del
proceso. Consiste en el trabajo previo que debe ser realizado con el fin de
formular e implantar eficazmente las estrategias. Para ello es necesario realizar

un completo andlisis externo e interno que constaria de los siguientes procesos.

- Analizar los propésitos y objetivos organizativos. La misién, vision y objetivos
estratégicos de una empresa forman una jerarquia de metas que se alinean
desde amplias declaraciones de intenciones y fundamentos para la ventaja

competitiva.

- Andlizar el entorno. Es necesario vigilar y examinar el entorno asi como
analizar a los competidores. Dicha formacion es critica para determinar las

oportunidades y amenazas del entorno.

Se proporcionan dos niveles de entorno:

- Entorno general que consta de varios elementos que denominaremos |0s
segmentos politicos, econdmicos, tecnoldgicos y sociales.

- El entorno sectorial o competitivo, que se encuentra mds cercano a la
empresa y que estd compuesto por los competidores y organizaciones que

pueden amenazar el éxito de los productos y servicios de la empresa.

2.- La formulacioén estratégica de una empresa se desarrolla en varios niveles:
- Estrategias corporativas, la cual se dedica a cuestiones que conciernen a la

cartelera de negocios de la empresa.
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- Estrategia competitiva o a nivel de unidad de negocio. Consiste en un
liderazgo en costes y/o diferenciacion, sea ido especializindose en un
reducido segmento de mercado o abarcando un sector de actividad
concreto con un alcance amplio.

- Estrategias operativas. Se considera que una empresa es una serie de
funciones (marketing, produccién, recursos humanos, etc.) y la manera de
entenderla es analizar el desempeno de cada una de las funciones con

relacion a las ejecutadas por la competencia.

3.- La implantacion estratégica requiere asegurar que la empresa posee
adecuados controles estratégicos y disenos organizativos. Es de particular
relevancia garantizar que la empresa haya establecidos medios eficaces para
coordinar e integrar actividades, dentro de la propia empresa, asi como sus

proveedores, clientes y socios aliados.8

8 Eco3 colecciones economia 3“Elaboracion de un plan estratégico” pp. 19-20 Altair
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CAPITULO II: TIPOS
DE PLANES
ESTRATEGICOS



2.1 Definicidn del plan operativo

Consiste en hacer compromisos especificos, para poner en prdctica los
objetivos y las politicas establecidas por la planeacién estratégica. Si la
planeacion estratégica proporciona los “detalles”, sin los cuales el panorama

amplio seguiria siendo solo un esbozo.
Stoner |., la define asi:

“Son planes que suministran los detalles de la manera como se alcanzaran |os

planes estratégicos”.
Aguirre 0., la define asi:

“son planes a corto plazo los que se desarrollan para actividades operativas

de la organizacion”.
Donnelly, la define como:
“Un proceso de planeacion que maneja objetivos y actividades a corto plazo™.

La planeacion a corto plazo, como la de mediano plazo es una extension de
los planes a largo plazo de la empresa. Este proceso de planeacién de la
empresa se concentrara en presupuestos flexibles que se elaboran en este

nivel especifico y para el ano siguiente.?

? Rodriguez valencia Joaquin, Como aplicar la planeacion estratégica a la pequena y mediana
empresa, pp 19,120 -121.
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2.2 Proceso de la planeacién operativa

Este tipo de planeaciéon a corto plazo, en la mayor parte de las organizaciones
cubre un periodo de un ano. El mecanismo de planeacién a corto plazo mads
utilizado es el sistema de presupuestos operacionales. La administracién por
objetivos (APO), se considera un segundo mecanismo de planeacion a corto

plazo que se utiliza en muchas organizaciones.

Los presupuestos de operacion, tienen dos funciones principales de

planeacion:

1) Reflejarlos planes estratégicos y de mediano plazo, dentro de las decisiones
actualesy

2) Planear para tener operaciones eficientes.

Esto significa que se trata de maximizar las utilidades a corto plazo, dentro de
las restricciones de planes estratégicos y a mediano plazo. Para lograr estos
fines, se requieren dos diferentes conjuntos de datos o insumos: uno se refiere
a la informacién financiera concerniente a aquella parte de los planes a
mediano plazo, que se habrdn de llevar a cabo durante el siguiente periodo
de operacion y el otro, se trata del prondstico de ventas para el siguiente

periodo. 10

10 |bidem

27



2.3 Relacién entre planeacién estratégica y planeacién operativa

El hecho es que, la mayor parte de los gerentes en una organizacion no
desarrollara el plan estratégico directamente. Sin embargo, pueden estar

involucrados en este proceso de dos maneras:

1. Por lo general, influyen en el proceso de la planeacion estratégica al
proporcionar insumos en la forma de datos y sugerencias relacionadas con
sus dreas particulares de responsabilidad.

2. Tienen que estar completamente conscientes de lo que implica el proceso
de planeacion estratégica, asi como los resultados y los objetivos que
establecen para sus dreas de responsabilidad deben derivarse del plan

estratégico.!

2.4 Caracteristicas de la planeacién operativa

La planeacion operativa se establece, como el conjunto ordenado de
operaciones a través de algun flujo de informacioén, dotado de mecanismo de
decision que le permiten actuar con arreglo a cierta independencia, definida
como la suficiente para que existiendo una serie de responsabilidades
establecidas de antemano, el conjunto sea flexible y adaptable, y sobre todo

que permita un clima de trabajo creativo entre el personal que lo conforma.

La planeacion operativa implica el diseno de la forma de llevar a cabo la

actividad principal de la empresa, ajustdndose a la ejecucién de las tareas

11 Rodriguez valencia Joaquin, Como aplicar la planeacién estratégica a la pequefia y mediana empresa, p. 121.
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que ella requiere y a su gestion, enlazdndose en este Ultimo caso, con la

planeacion estratégica y tactica.
Caracteristicas principales:

» Se enfoca a actividades especificas de la organizacion.

» El periodo de duracion es a corto plazo.

= Constituye el soporte de planes tacticos.

* Fomenta la participacion del personal en el establecimiento de mestas.

* El responsable de la ejecucidn de estos planes es el encargado del drea
correspondiente.

» El grado de incertidumbre es menos que en otros tipos de planes.

= Permite calcular la rentabilidad de la implantacion del plan.

= Se convierte en un medio para evaluar los resultados de la empresa.’2

2.5 Elementos de la planeacion operativa

La planeacion operativa la conforman tres elementos bdsicos.

Objetivos: Son expresiones cuantitativas o cualitativas de los fines que desea

alcanzar una unidad organiza en un periodo a corto plazo.

Procedimientos: Es una serie de labores unidas que constituyen una sucesion
cronoldgica y la manera de ejecutar un trabajo, encaminado al logro de un

fin determinado.

Programas operativos: Son aquellos que describen los pasos que realizara

alguna de las unidades de una drea funcional de la organizacion.

12 Rodriguez valencia Joaquin, Como aplicar la planeacion estratégica a la pequena y mediana
empresa, pp. 122 Y 123.
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a) Los objetivos a nivel operativo. Los objetivos son de utilidad para todos |os
niveles de administracion de un organismo.

b) De la misma manera en que una politica es una guia para la reflexion y la
decision, un procedimiento es una orientacion para la accion.

c) Estossirven para especificar periodos para la determinacién de actividades
concretas. Antes de invertir dinero en personal, materiales, maquinaria,
equipo, es de gran importancia determinar la forma mds conveniente de

alcanzar nuestros objetivos.13

13 Rodriguez valencia Joaquin, Como aplicar la planeacidn estratégica a la pequeia y mediana
empresa, pp. 124 Y 125.

30



2.6 Definicion de plan directivo

El plan director es un documento formal en el que se intenta plasmar, por parte
de los responsables de una compania (directivos, gerentes, empresarios...)
cual serd la situacion de la misma dentro un periodo de tiempo, generalmente

de 5a 10 anos.14

2.7 Caracteristicas

Cudlitativo (no cuantitativo) Porque especifica las futuras cualidades de la
organizacion, como su estructura, su mision ante la sociedad, o su catdlogo de

servicios

Objetivo (no subjetivo) porque indica el fin por el que lucha la compania, pero

no entra en detalles de como conseguirlo.

Atemporal. Porque, independientemente de Ila duracién del plan, no
establece intervalos de fiempo que rijan las prioridades a llevar a cabo en el

dia a dia.15

4 http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx

15 http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/Publicaciones/administracion/v05_n10/importancia.htm
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2.8 Puntos principales del plan directivo

Productos y servicios: Describe el catdlogo de productos y/o servicios que
ofrecerd la compania a sus clientes, y en los que deben basarse sus ingresos
en el medio y en el largo plazo. Esta enumeracion deberia ser visionaria,

completa y realista.

Mercado potencial: Describe el perfil de los clientes que tendrdn acceso a los
productos que ofrece la compania (publico final, empresas...), indicando el

segmento mds aproximado y sus caracteristicas principales.

Ventajas competitivas: Describe las caracteristicas que deben situar a la
compania en una situacion ventajosa con respecto a su competencia. Estas
ventajas deben ser, ante todo, dificiles de imitar y sostenibles en el tiempo.

Aprenda mds sobre ventajas competitivas'é

16 http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx, consultado el 23 de septiembre
del 2016
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CAPITULO il
RELACION DEL
PLAN ESTRATEGICO
EN LAS EMPRESAS



La perspectiva a largo plazo u horizonte, es la respuesta a la pregunta de sEn
déonde necesita estar la empresa en un momento especifico del futuro para
desempenar su visidon, mision y estrategiase El Planeamiento Estratégico es un
proceso dindmico lo suficientemente flexible para permitir y hasta forzar
modificaciones en los planes, a fin de responder a las cambiantes
circunstancias. Desde el punto de vista pedagdgico el Planeamiento
Estratégico es importante porque ofrece a las organizaciones las siguientes

ventajas:

Obliga a los ejecutivos a ver el planeamiento desde la macro perspectiva,
senalando los objetivos centrales, de manera que nuestras acciones diarias
nos acerguen cada vez mds a las metas.

e« Mantiene a la vez el enfoque en el futuro y el presente.
Refuerza los principios adquiridos en la vision, mision y estrategias.

« Fomenta el planeamiento y la comunicacion interdisciplinarios.

« Asigna prioridades en el destino de los recursos.

e Mejora el desempeno de la organizacion: Orienta de manera efectiva el
rumbo de la organizacion facilitando la accién innovadora de direccion y
liderazgo. Permite enfrentar los principales problemas de la organizacion:
Enfrentar el cambio en el entorno y develar las oportunidades y las
amenazas.

e El desarrollo de una planificacion estratégica produce beneficios
relacionados con la capacidad de realizar una gestion mds eficiente,
liberando recursos humanos y materiales, lo que redunda en la eficiencia
productiva y en una mejor calidad de vida y trabgjo para todos los
miembros. Ayuda a mejorar los niveles de productividad, conducentes al
logro de la rentabilidad.

e > Favorece a la Direccidon y coordinacion organizacional al unificar

esfuerzos y expectativas colectivas.
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« Optimiza los procesos en las Areas al traducir los resultados en logros
sinérgicos.
o Contribuye ala creacion y redefinicidon de valores corporativos, que se
fraducen en:
- Trabajo en Equipo.
- Compromiso con la organizacion.
- Calidad en el servicio.
- Desarrollo humano (personal y profesional).
- Innovacion y creatividad.
- Comunicacion.

- Liderazgo, etc.V’

3.1 Factores a estudiarse en el planeamiento estratégico

El entorno: La organizacion existe en el contexto de un complejo mundo
comercial, econdmico, politico, tecnoldgico, cultural y social. Este entorno
cambia y es mdas complejo para unas organizaciones que para ofras. Puesto
que a la estrategia le incumbe la posicion que mantiene una empresa con
relacién a su entorno, la comprension de los efectos del entorno en la empresa
es de importancia capital para el andlisis estratégico. Los efectos histéricos y
medioambientales en la empresa deben estudiarse, asi como los efectos
presentes y los futuros cambios en las variables del entorno. Esta es una de las
tareas fundamentales por la amplia gama de variables del entorno. Muchas
de estas variables hardn aparecer algun tipo de oportunidades, en tanto que

ofros amenazardn a la organizacion.

17 Sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/administracién/v05_n10/importancia.htm, consultado
el 14 de octubre del 2016
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Los recursos: Asi como existen influencias externas sobre la organizacion y sobre
su eleccion de estrategias, tambien existen influencias internas. Una de las
formas de estudiar la capacidad estratégica de una organizaciéon es
considerar sus puntos fuertes y sus puntos débiles (qué es lo que la organizacion
hace bien y en qué falta, o donde se encuentra en ventaja o desventaja
competitiva). Estos puntos fuertes y débiles pueden ser identificados a través
del estudio de las dreas, Recursos Humanos y recursos materiales de la
organizaciéon, como las instalaciones, su estructura financiera vy sus

productos/servicios.

Las expectativas: Los que esperan del futuro los diferentes agentes es
importante, pues influird en 1o que se considera aceptable en términos de
estrategias anticipadas por la Alta Direccién. No obstante, las creencias y los
supuestos que constituyen la Cultura Organizacional, aungue menos explicitas,
también tienen una influencia importante. Las influencias del entorno y de los
recursos sobre la organizacion han de interpretarse a través de estas creencias
y supuestos. Asi, dos grupos de directivos, posiblemente trabajando en
diferentes divisiones de una organizacién, pueden llegar a distintas
conclusiones sobre la estrategia, aunque se enfrenten a implicaciones de
recursos y de los entornos similares. La influencia que prevalezca, va a
depender del grupo que tenga mayor poder, y entender esto serd de la mayor

importancia para reconocer por qué se sigue una estrategia adoptada.

Las bases: El entorno, los recursos y las expectativas, en el marco cultural y
politico de la organizacion proporcionan las bases del andlisis estratégico. Sin
embargo, para comprender en qué posicion estratégica se encuentra una
empresa, es necesario considerar también en qué medida la orientacion e
implicaciones de la estrategia actual y los objetivos que sigue la organizacion
estdn en linea con las implicaciones que pueden afrontarlas. En este sentido,

tal andlisis debe realizarse teniendo presentes las perspectivas del futuro.
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La fase mdas importante del planeamiento estratégico es la puesta en practica
del mismo. Esto lo logramos mediante el planeamiento operativo por parte de
cada gerencia o drea de trabajo. El objetivo es preparar a cada negocio para
hacer frente a diferentes escenarios, con el fin no sélo de anticiparse a los
cambios, sino también cémo deben manejarlos o "gerenciarlos”, de modo que
sean efectivos en el andlisis de sensibilidades, desarrollando un marco de

trabajo que actie ala vez como medio de control y equilibrio.

3.2 Diferencia entre el plan estratégico y plan operativo

El planeamiento estratégico brinda la perspectiva de largo plazo para la
gestion de los negocios, el lugar donde queremos estar en el futuro. El
planeamiento operativo da lugar al rendimiento, ala medida cuantificable del
éxito alcanzado. Aunque estos dos componentes se yuxtaponen, cada uno
de ellos requiere un nivel distinto de enfoque por parte de los ejecutivos que

participan en el proceso.

El planeamiento estratégico es un proceso que en la prdctica debe
mantenerse unido al equipo administrativo para traducir la vision, mision, y
estrategias en resultados tangibles. Asi, permite ahorrar el valioso tiempo
administrativo, reducir los conflictos y fomentar la participacion y compromiso
con los esfuerzos requeridos para hacer realidad el futuro que desea. La
planificacidén operativa involucra la implementacién de planes de actuacién

ante los escenarios marco planteado.

Algo que resultard obvio cuando se procede con ambos procesos, es que se
trata de un procedimiento iterativo (de repeticion) y no de uno lineal;
conforme se pone en prdctica, puede notarse que es preferible y hasta

indispensable remitirse a decisiones anteriores, incluso algunas que formaban
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parte de la misma base o punto de partida y revaluarlas a la luz de las nuevas
circunstancias y nunca estatico; se requiere estar preparado para modificar
los planes y posiblemente cambiar de direccion cuando las circunstancias lo

ameriten.18

3.3 El planeamiento estratégico como cambio personal
Todo cambio de actitud cultural o social tiene que partir del cambio personal,
hacer crecer ala gente debe ser el objetivo niUmero uno del cambio. Cuando
el cambio es visto y entendido como una superacion de la persona, como un
crecimiento personal, como el desarrollo de la autoestima, como la busqueda
de un camino propio para alcanzar un estadio superior de crecimiento y
desarrollo, entonces es facil convencer a las personas de que no se resistan al

cambio.

Es importante considerar, que todo proceso de cambio genera resistencia. Por
eso en todo proceso de cambio planeado y dirigido, el rol de los lideres, mejor
dicho; el proceso de liderazgo es fundamental. Ahora bien, la resistencia al

cambio puede expresarse de tres maneras:

« Resistencia pasiva: que consiste en aceptar todas las propuestas pero
no comprometerse con nada ni mucho menos con una actuacion
definida.

« Resistencia activa: consiste en manifestarse abiertamente en contra del
cambio considerando que no dan resultado.

« Resistencia por inercia: expresada por aguellas personas que no actuan
ni activa ni pasivamente, personas que en momento parecieran estar a

favor y después en contra.!?

18 |bidem
¥ bidem
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CAPITULO IV:
METODOLOGIA



4.1 Diseino del material y método de la investigacion

Para la elaboracion de este proyecto se desarrolld una investigacion de
mercados aplicada a los clientes de la colonia Bellavista, asi como a los
empleados de la empresa, también se entrevistd al propietario para conocer

datos importantes y de esa manera conseguir informacion necesaria.

El tipo de investigacion que se utilizd fue el método mixto, en donde la
aplicacion de la investigacion cuantitativa fue para los empleados de la
empresa y habitantes de la colonia Bellavista a tfravés de una encuesta. Asi
como también se llevd a cabo la investigacion cualitativa donde se realizé una
entrevista al propietario con la finalidad de saber que tan factible seria
implementar el plan operativo en la empresa, ya que necesitdbamos conocer
el ambiente intferno y externo para saber el origen de la problemdtica, con
este método se llegd a conocer datos e informacion del mercado actual de

la empresa y asi dar una respuesta que beneficie a esta investigacion.

4.2 Diseno de la muestra

Para recabar informacioén veridica de los clientes se realizd una encuesta para
conocer datos especificos y conocer la opinidn sobre la empresa. Para eso se
aplicd la muestra probabilistica ya que todos los habitantes tienen la

probabilidad positiva para ser elegidos para esta investigacion.

Al realizar el cdlculo de la muestra se seleccionaron 51 personas de manera
aleatoria de la colonia Bellavista, esta muestra se llevd a cabo en un horario

de 3 a 5 delatarde en un lapso de dos dias.

El primer dia se encuestaron un total de 26 personas y el segundo dia 25

persondas.
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4.2.1 Tamano de la muestra para los habitantes de Bellavista

Actualmente la colonia Bellavista municipio de Huixtla Chiapas cuenta con 883
habitantes, es por eso que la formula que se utilizd para llevar a cabo la
muestra es para la poblacion finita ya que se conoce el nUmero total de

habitantes.

n= N (z)? p*q
d2(N-1)+z2 (p) (q)
n= 883. (1.645)? (.05) (.95)
(0.05)2 (883-1) + (1.645)2 (0.05) (0.95)
n= 883 (2.70) (.0475)
(0.0025) (882) + (1.645) (0.0475)

n=113.49
(2.205) + (.0781375)
n=113.49 =
2.21
n= 51 Personas encuestadas.

Nn= Es el famano de la muestra
N= NUmero total de posibles encuestados

p: Es la proporcidon de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica
de estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que

p=0=0.5 que es la opcion mds segura.

g: Es la proporcién de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir,
es 1-p (.95).
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z= NUmero de confianza
d= NUmero de errores

El resultado de la muestra nos da una cantidad representativa de las de

personas que vamos a encuestar para la investigacion.

4.2.2 Muestra para empleados de la empresa

La empresa abarrotes cuatro puntos cuenta con 50 empleados distribuidos en
sus cuatro sucursales, es por eso que se Utilizd la formula para una poblacion

finita ya que se conoce el total de trabajadores en la empresa.

n= N (z)? p*q

d?(N-1)+z2 (p)(q)
n= 50 (1.645)2 (.05) (.95)
(0.09)2 (50-1) + (1.645) (0.05) (0.95)

n= 50 (2.70) (.0475)
(0.0081) (49) + (1.645)2 (0.0475)

n=6.4125
(.3969) + (.01285)
Nn=6.4125
0.5254
N= 12 Empleados encuestados
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4.2.3 Diseno de la encuesta para los habitantes

Objetivo: Conocer la opinion de los consumidores acerca de la empresa
“Cuatro Puntos”.

1.- sConoce usted la empresa “Cuatro Puntos”e

a) Si b) No

2.- 5Como califica el servicio que ofrecen los empleados de la empresa?

a) Excelente b) Bueno c) Regular d) Deficiente

3.- sConsidera que el personal que labora en la empresa estd capacitado

para las labores que desarrolla?
a) Si b) No

4.- 3COmo considera los precios de los productos que ofrece la empresa

Cuatro Puntos?

a) Altos b) Bajos c) lgual a la competencia
5.- 3De qué manera adquiere mds sus productos?

a) Mayoreo b) Menudeo

6.- sCOmMo se enterd de los productos que ofrece la empresa?

a) De boca en boca b) Radio c) Periédico

7.- 5Cree que la empresa Cuatro Puntos cuenta con la imagen adecuada?

a) Si b) No
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4.2.4 Diseno de la encuesta para empleados de la empresa

Objetivo: Conocer la opinidn de los trabajadores para recabar informacion

necesaria sobre la empresa Cuatro Puntos.

1.- 5Cudnto tiempo tiene trabajando en esta empresa?

a) 6 meses b) 1 ano C) 2 anos d) 4 anos
2.- sConoce cudl es la misidon y visidon de la empresa?

Si No

3.- sConoce los valores de la empresa?

Si No
4. 5En qué nivel considera que la empresa Cuatro Puntos estd posicionada

frente ala competencia?

a) Alto b) Medio c) Bgjo

5.- 3Recibe algun curso de capacitacion para la atencién al cliente?
Si No

6.- 3A fravés de qué medios de comunicacion dan a conocer la empresa?
a) De boca en boca b) periddico c) radio

7.- 5Cree usted que abarrotes Cuatro Puntos debe incrementar su
publicidad?

Sl NO
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4.2.5 Diseno de la entrevista al propietario

Nombre: Emilio Melchor Arriaga.

Puesto: Propietario de abarrotes Cuatro Puntos.

Objetivo: Conocer la problemdtica que enfrenta la empresa abarrotes Cuatro

Puntos para poder estructurar un plan estratégico.

1. sCudndo y como surgioé su empresa? El 15 de marzo de 1999, surgid debido

a que no habia ningun comercio que les brindara productos de abarrotes.

2.- 3Cudntos anos lleva en el mercado? 18 anos, 4 anos bajo el nombre de

abarrotes “Emilio’s” y 14 anos con el nombre de abarrotes “Cuatro Puntos”.

3.- Al iniciar 3Qué tomo en cuenta para abrir su empresa? La necesidad de

brindar un servicio ofreciendo productos como lo es la canasta bdsica.

4.- 3Quiénes son sus clientes actualmente? Los mayoristas que vienen de otros

lugares aledanos a Bellavista y los habitantes de Ia colonia.
5.- 3Cudles son los principales problemas por los que enfrenta su empresa?

No contamos con los conocimientos necesarios para seguir abarcando nuevos
mercados y sobre todo la manera en que debe hacerse, también hace falta
la capacitacion para los empleados ya que son ellos quienes brindan el

servicio.
6.- 3Utiliza algun programa para llevar a cabo la organizacion de su empresa?

Ninguno, voy avanzando a manera de que las cosas se reflejen a mi favor, es

decir que mientras alcance las ventas propuestas estoy satisfecho.
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7.- 3De qué manera capacita a sus empleados para el buen funcionamiento
de la empresa? No les brindo ninguna capacitacion exacta de cdmo hacerlo,

simplemente les digo que quiero.
8.- 3Por qué no cuenta con una imagen comercial para su empresa?

No sé codmo hacerlo y pensé que no era importante ya que no imagine la idea

de ir creciendo a través de los anos.

9.- 3Cudl es la mision y vision de su empresa?

No cuento con ninguna de los dos.

10.- 3Le gustaria contar con una misidn y visidn para su empresa?

Si, seria lo mejor para motivar a mis empleados y sepan cual es la razdn de ser

de la empresa.
11.- 3Cudles serian sus metas a un ano?

Vender todos los productos rezagados y rebasar la cifra de ventas como todos

los anos
12.- sDe qué manera ve el crecimiento de su empresa?

Através de las ventas de alguna manera tiene que ir aumentando, no lo fengo

por escritfo pero tomo en cuenta que es un negocio y debe ir creciendo.
13.- 3En qué medios de comunicacion se da a conocer actualmente?

Solo me doy a conocer a través de los clientes que de alguna manera

recomiendan con ofros es decir la de “boca en boca”.
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4.3 Grdfica y tabulacion de los resultados

4.3.1 Resultado de la encuesta para los consumidores

1.- ¢Conoce usted la empresa “Cuatro Puntos”?

s

El 96% de los encuestados respondieron afirmativamente que si conocen en

donde se encuentra ubicada la empresa de abarrotes “Cuatro Puntos”.

2.- ;Coémo cdlifica el servicio que ofrecen los empleados de la empresa?

H excelente
H bueno
Eregular

1 deficiente

El 50% de los encuestados calificaron como regular el servicio que se ofrece en

esta empresa.
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3.- ¢Considera que el personal de la empresa estd capacitado para las labores

que desarrolla?

W S

B no

El 82% de las personas encuestadas consideran que los empleados no estdn

capacitados para desarrollar el trabajo que desempenan.

4.- ;Como considera los precios de los productos que ofrece la empresa

Cuatro Puntos?

m alfos
m bajos

Eigualala
competencia

El 63% de las personas contestaron que los precios de los productos ofrecidos

en esta empresa son iguales a los de la competencia.
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5.- ;De qué manera adquiere mads sus productos?

B mayoreo

B menudeo

5.- El 63% de los encuestados contestaron que compran sus productos al

menudeo.

6.- ;Como se enterd de los productos que ofrece la empresa?

m De boca en boca
E Radio

m Periodico

6.- El 100% de las personas contestaron que se enteraron de los productos que
ofrece la empresa a fravés de ofra persona, Es decir la publicidad de boca en

boca.
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7.- {Cree que la empresa Cuatro Puntos cuenta con la imagen adecuada?

r

s

EnNo

‘

7.- El 75% de los encuestados consideran que la imagen que tiene la empresa

no es la adecuada.
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4.3.2 Resultados de la encuesta para empleados

1.- ;Cudnto tiempo tiene trabajando en esta empresa?

1.- EI 50% de los empleados llevan 1 ano laborando en esta empresa.

2.- ;Conoce cudl es la mision y vision de la empresa?

’

L

mS|
mNO

y

2.- El 100% de los encuestados no conocen la mision y vision de la empresa en

la que trabajan
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3.- ¢Conoce los valores de la empresa?

0%
S

NO

3.- El 100% de los encuestados no conocen los valores de la empresa.

4. ;En qué nivel considera que la empresa Cuatro Puntos estd posicionada

frente a la competencia?

0%

ALTO
MEDIO
BAJO

4.- El 100% de los empleados consideran que la empresa estd posicionada en

un nivel medio frente ala competencia.
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5.- ¢Recibe algin curso de capacitacion para la atencién al cliente?

mS|
= NO

5.- El 100% de los trabajadores contestaron que no reciben ningun curso de

capacitacion para poder brindar una mejor atencion al cliente.

6.- ;A tfravés de qué medios de comunicaciéon dan a conocer la empresa?

= De boca en boca

= periodico

= radio

6.- El 100% de los encuestados contestd que el Unico medio de publicidad en

la que se dan a conocer es la de boca en boca.
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7.- ;Cree usted que abarrotes Cuatro Puntos debe incrementar su publicidad?

m 3|
NO

7.- El 100% de los encuestados contestaron que la empresa debe incrementar

su publicidad y darse a conocer a mds mercados.
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4.4 Andlisis e interpretacion de resultados

De acuerdo con la investigacion realizada se analizd tres aspectos muy
importantes, como la opinidn de los habitantes, los empleados y el propietario
de la empresa a fravés de la aplicacidon de encuestas y realizaciéon de una

entrevista.

Como resultado de esta encuesta aplicada se pudo obtener informacién de
suma importancia, pudimos notar el 96% de los encuestados conoce a la
empresa a pesar de no darse a conocer en todos los medios de publicidad

tradicionales con que cuenta nuestra localidad.

Un dato muy importante es de como califican el servicio que los empleados
ofrecen y la mayoria de los encuestados respondidé que el servicio es regular
aungue es ahi donde la mayoria compra sus productos y debido a esto fienen

que dejar a un lado el trato que se le brinda al consumidor.

Notamos que el Unico medio por el cual la empresa se da a conocer es la de
boca en boca. Laimagen de la empresa fue ofro aspecto importante que se
tomo en cuenta para saber la opinidon de los clientes el cual calificaron que no

cuenta con la imagen adecuada a los servicios que ofrece.

Es importante mencionar que los empleados no reciben ningun fipo de
capacitacion para la atencidon al cliente y desconocen cudles son los valores,

la mision y vison de la empresa.

De acuerdo con la informacién obtenida a través de la recopilacion de datos
(encuesta) se considera viable la investigacion en proceso con la finalidad de

llevar a cabo el plan estratégico.
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CAPITULO V:
PROPUESTA



La presente propuesta es el diseno del plan estratégico que consta de 3 etapas
para su desarrollo la primera es la elaboracion del diseno del isologo,
elaboracion de la misidn y vision asi como también los valores, todo con la
finalidad de mejorar la imagen comercial de la empresa, que los empleados
conozcan la razdn de ser de la empresa y que objetivos tienen que alcanzar

Nno olvidando sus valores como personas.

La segunda es el plan operativo que consta de planear las actividades que se
van arealizar duranfte un ano para aumentar las ventas y de esa manera sacar

ala venta los productos rezagados mediante las promociones de venta.

La tercera propuesta es el plan directivo conformado por tres puntos
principales: productos y servicios, mercado potencial y ventaja competitiva los

cuales nos llevard a expandir su mercado.
Utilizaremos dos canales de distribucion, una para mayorista y minorista.

La propuesta de reparto a domicilio para entrega inmediata de sus productos
es ofra parte importante ya que cuenta mucho la rapidez con que atiendan a

sus clientes.
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5.1 Nombre de la empresa

Abarrotes cuatro puntos

5.2 Propuesta de isologo

Abarrotes: indica el giro de la empresa
El carrito: indica las compras de productos en dicha empresa
Los puntos: representa las cuatro sucursales con las que cuenta la empresa

La palabra los cuatro puntos: indica como se llama la empresa.

5.3- Propuesta del slogan
Lo mejor al menor precio!!
Se refiere a que la empresa Cuatro Puntos ofrece siempre productos de

calidad con precios bajos a la competencia.
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5.4 Mision
Satisfacer las necesidades de productos y servicios de abarrotes, cumpliendo

con la excelencia en calidad, surtido, venta y distribucion de los productos

para permanecer en el gusto de los clientes.

5.5 Visidn
Ser una empresa reconocida y distinguida en el mercado regional en la venta

y comercializacion de productos abarroteros distinguiéndonos por la atencion

al cliente y precios ofrecidos.

5.6 Valores

Respeto: Que en nuestros empleados siempre se mantenga un respeto mutuo

en el frabajo.

Atencion al cliente: Nuestros clientes son la razén de ser, por este motivo se

prestard una excelente atencién y un servicio de calidad.

Puntualidad: Cumplir siempre a tiempo con la entrega de mercancias

nuestros clientes.

Responsabilidad: infundir en nuestros empleados la responsabilidad para

asumir sus actos y sus consecuencias.

Honradez: Ser personas correctas y amables. Siendo justos con lo que

hacemos sin afectar a los que nos rodean.

Compromiso: Cumplir con todas las asignaciones y responsabilidades que se

asignen en el lugar de trabagjo.

Igualdad: Que nuestro equipo de frabajo labore como un solo equipo sin

hacer distincidon de géneros, para lograr la visidon de la empresa.
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5.7 Creacidn y diseno de la propuesta del plan operativo y

directivo

El plan operativo consta de: Objetivo general, objefivos especificos,

actividades y metas, estrategia de trabajo y plazo de ejecucion.

El plan directivo estd conformado por tres puntos principales: productos y

servicios, mercado potencial y ventaja competitiva.

Las ventas de la empresa durante el ano 2013 y 2014 se mantuvieron a
diferencia del 2015 que tuvo un aumento del 10% anual y asi

consecutivamente han ido aumentando hasta un 30% anual.

ANO VENTAS

SEMANAL MENSUAL ANUAL
2013 317,520 1,270,080 15,240,960
2014 317,520 1,270,080 15,240,960
2015 352,800 1,411,200 16,934,400
2016 441,000.00 1,764,000 21,168,000
2017

$630,000.00 $2,520,000.00 30,200,000.00

60



5.8 Plan operativo

POA 2017.

El plan operativo nos servird para cumplir los objetivos propuestos, que tipos de

actividades llevaremos a cabo y en qué tiempo se lograra este objetivo.

OBJETIVO GENERAL | Lograr parala empresa plena autonomia econdmica en este 2017 al alcanzar una
venta de $30, 240, 000 pesos.
OBIJETIVOS a) Incrementar las ventas al mayoreo
ESPECIFICOS b) Surtir a mds tiendas locales
c) Ofrecer una atencién de calidad para aumentar las ventas al menudeo.
d) Vender $630,000 pesos semanales
METAS ACTIVIDADES ESTRATEGIA DE TRABAJO PLAZO DE EJECUCION
1.-Lanzar Vender mds | “Promocionar productos de
promociones de productos al | baja rotacibn como es el | unavezal mes
venta menudeo en las | shampoo head shoulder y pasta

sucursales

la moderna.

*Obsequiar bolsas de mano 1os
10 de mayo y 24 de diciembre a

nuestros clientes.

* Obsequiar el 24 de diciembre
playeras a los clientes de

mayoreo.

*Disenar cupones de descuentos

en productos seleccionados.

Dos veces al ano

Una vez al ano

Cada tres meses
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2.- Ofrecer productos
de abarrotes al
mayoreo en tiendas
de ofros municipios
como: Tuzantdn,
Huehuetdn, Villa

Comaltitldn y

Alcanzar la venta
de $630,000 pesos

semanales.

Que  los de
mercancias al mayoreo vendan

$60,000 pesos diarios.

repartidores

Mientras que Ila venta dl
menudeo se necesita vender

$30,000 pesos semanales, con la

6 dias a la semana, es
de

sdbado, durante un afo.

decir, lunes a

Mazatdn. finalidad de alcanzar la meta
semanal.
3.- Capacitar a los | Mejorar la calidad | Los empleados recibirdn | Una vez cada dos
empleados. en el servicio. capacitacién los dias domingos. | meses, durante  dos
anos
4.-Dar a conocer los | Abarcar nuevos | Se redlizara la publicidad de la | Los dias hdbiles de la
dias hdbiles a la | segmentos de | empresa a fravés de la radio, en | semana, durante  un
empresa en nuevos | mercados. carteles que pueden ser | ano.
medios publicitarios. colocados en puntos
estratégicos de nuestra ciudad.
El periddico de preferencia “el
diario del sur”, porque es mds
comercialzado en  nuestra
ciudad.
5.- Adqguisicibn de | Compra de dos | Adquirir las unidades y disminuir | Un ano
unidades para | friciclos de carga | el gasto de combustible.
reparto de | para repartir
mercancia. mercancia local. Vender mds productos de
mostrador para generar mds
ganancias.
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5.9 Plan directivo

5.9.1 Productos y servicios

Catdlogo de productos, este se utilizard para mostrarle al cliente la variedad
de productos que ofrece la empresa junto con lista de precios para que pueda
comparar con la competencia, se incluird los precios de mayoreo y menudeo

y las presentaciones de cada producto.

5.9.2 Mercado potencial

La empresa Cuatro Puntos considera como su mercado potencial los
siguientes lugares: Las Palmas, Relicario, Torrecillas y Bellavista, ya que son ellos

quienes adquieren a menudo sus productos por mayoreo 0 menudeo.

> Las familias de la colonia Bellavista.

» Los consumidores de las colonias cercanas (Relicario, Las palmas,
Torrecillas y Canaveral).

> Las fiendas y mini abarrotes de la colonia Bellavista y sus alrededores.

» Los mayoristas de lugares aledanos a Huixtla (Motozintla, Villa
Comalfitléan, y Escuintla).

» Vendedores foraneos independientes.
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5.9.3 Ventaja competitiva

VENTAJA COMPETITIVA

Precios y condiciones de pago

Mezcla de productos Cobertura geogrdfica Servicio

Precios y condiciones de pago: Es una ventaja competitiva ya que la

empresa le brinda esa facilidad a los negocios pequenos de poder adquirir
mercancias a crédito y pagar en un lapso de 15 dias para cubrir su adeudo

total.

Mezcla de productos: La empresa ofrece variedad de productos logrando

la satisfaccion del consumidor.

Cobertura geogrdfica: La empresa estd abarcando municipios aledanos
a Huixtla expandiendo sus mercados, ofreciendo sus productos en las colonias

lejanas en donde existe demanda insatisfecha.

Servicio: La empresa cuenta con servicio a domicilio ya sea local o fordneo

al municipio, si es fordneo para que la entrega sea a domicilio siempre y

cuando debe de cubrir un minimo de compra de $5000.00 pesos.
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6.1 Propuesta de estrategia de distribucion

La empresa abarrotes cuatro puntos utilizard dos tipos de distribuciones para
hacer llegar sus productos al cliente final una para mayoristas y una para

minoristas.
Estrategia para mayoreo

> Distribucidn intensiva: La empresa abarrotes “Cuatro Puntos” utilizard este
tipo de distribucidn ya que busca el mayor nUmero de puntos de venta
posible abarcando Tuzantdn, Huehuetdn, Escuintla, Villa Comaltitldn vy

Huixtla para seguir posiciondndose a nivel regional.

La empresa cuenta con tres vehiculos de carga los cuales se encargan de

repartir la mercancia y cubrir las rutas mas lejanas.
Ventajas

» Aumento de las ventas y ganancias.

> Expansion de mercados.
Estrategia para minorista

> Distribucion selectiva: La empresa utilizard este tipo de distribucién ya que
sus productos se venden especialmente con las personas que viven en

Bellavista, Relicario, Torrecillas y las palmas.
Ventajas

» Facilita al cliente la compra del producto ya que abarca varias
comunidades cercanas a Bellavista.

» Obtiene fidelidad por parte de los clientes.
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» La propuesta para distribuir y ofrecer un mejor servicio a nuestros minoristas

es adquirir dos triciclos para la entrega rdpida de sus productos.

6.2 Propuesta de transporte

Se propone para la empresa “Cuatro Puntos” |a compra de dos triciclos de
carga, con la finalidad de disminuir los gastos de combustible y generar mas
ganancias para la empresa, también surtir la mercancia de mayoreo a sus
clientes de la misma localidad, asi como de las comunidades mds cercanas

como: Las palmas, Torrecillas, Canaveral y Relicario.

Las unidades se comprardn en la muebleria “La Central” ubicada en av.
Central norte en Huixtla, cada unidad tiene un precio de $ 3, 800 pesos por lo

gue en dos unidades hard un total de $ 7,600 pesos.
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6.3 Diseno de la promocidn

La promocion que se utilizard en la empresa consiste en incentivos de corto
plazo a los intermediarios mayoristas y minoristas es por eso que la empresa

Cuatro Puntos utilizard las siguientes promociones:

% Precios de paquetes: Este tipo de promocion se utilizard del 01 al 31 de

Mayo a menor precio.

b

R MOIETIM
dlsq para Posia

Italiana

$45.00 pesos por cada paquete $12.00 pesos por cada

paqguete

R/

% Precios individuales: Este tipo de promocidn se utilizard del 01 al 31 de mayo

a Menor precio.
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$11.80 El litro $ 14.00 900 gr.

®,

% Regalos: Estos articulos se obsequiardn en ocasiones especiales como 10 de
mayo (dia de las madres) y 24 de diciembre (noche buena), por la

preferencia hacia la empresa durante todo el ano.

Bolso de mano Playera

Objetivo: Incentivar al cliente para que siga comprando.

®,

% Para la promocién de la empresa se utilizardn cupones.
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La propuesta de los cupones tiene la finalidad de ofrecer descuentos
atractivos hacia el consumidor final, ganarle clientes ala competencia directa
“abarrotes Herndndez Ramirez” ademds de conseguir publicidad gratuita
como es la de boca-en boca por parte de las personas que adquieran la

promocion.

Ademds de orientar a los compradores potenciales a realizar la compra en la
empresa, gracias al descuento que se implementarian, estos se utilizarian en

cualguier época del ano.

69



6.4 Diseno de la publicidad

Para dar a conocer a la empresa se utilizard spot de radio, cartel, triptico y

periddico.

Para muchos empresarios pequenos como lo es abarrotes “Cuatro Puntos”, |a

cantidad de dinero destinado a la comercializacién es muy reducida.

Es por eso que para la comercializacion de sus productos la empresa se
utilizard estrategias de comercializacion tradicionales, las cuales se clasificardn
a corto, mediano y largo plazo, para centrar la atencién por parte del publico

consumidor en sus productos y servicios que ofrece.

Estrategias de comercializacion tradicionales que se utilizard:

— RADIO

— PERIODICO

— CARTEL

- TRIPTICO

ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION TRADICIONALES
I

» CORTO PLAZO
EL PERIODICO Y LA RADIO: Son estrategias de comercializacién tradicional.

IMPACTO: Surgiran efecto en un mes, debido a que son los medios de difusidon

mas escuchados y comercializados en nuestra region.

OBJETIVO: Se pretende que la empresa se dé a conocer y obtengan mds

clientes especialmente locales y los que viven en lugares aledanos a Huixtla.
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REPERCUSIONES: Que no sea escuchado en todos los lugares aledanos a
Huixtla o que el periddico no sea leido por las amas de casa o duenos de mini

abarrotes.
» MEDIANO PLAZO
CARTEL y TRIPTICOS: Son estrategia de comercializacion tradicional.

IMPACTO: Este tendria un impacto para la empresa a mediano plazo y la tfoma
de posiciones en consecuencia. es por eso que se considera conveniente
para la empresa porque se darian a conocer a través de estos a los clientes
que la empresa puede considerar potenciales, ademds que se utilizarian
especialmente en puntos estratégicos del municipio y la localidad que de

alguna manera podrdn leer nuestros clientes.

OBJETIVO: provocard que la empresa tenga la mitad de los clientes que tiene
la competencia directa en esa localidad y con esto vender 630,000 pesos

mensuales para esta fecha.

REPERCUSIONES: Que no sean leidos por las personas que se encargan de las

compras o sean colocados en lugares de menor fransicion.
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6.5 Spot de radio

El spot se realiza con la finalidad de posicionar a la empresa en la mente del
consumidor a fravés de la radio, ya que es un medio muy escuchado
principalmente en las zonas aledanas a nuestro municipio ademdas la
radiodifusora cuenta con paquetes que favorecen al propietario y de esa

manera pueda darse a conocer en otfros lugares.

iYa estds harto de los malos tratos!, no cumplen con sus expectativas, por eso
y mas innovamos la manera de vender, para nosotros el cliente es primero y

por eso somos diferentes, somos su mejor eleccion.

El comprar ya no serd igual por eso lo invitamos a comprar en su tienda de
abarrotes “Cuatro puntos” donde encontrara variedad, precios y un trato

cordial, ubicanos en la colonia bellavista calle 21 de marzo.

Y recuerda abarrotes los cuatro puntos lo mejor al menor precio!

................................................................................................................................................................................................................................................

MuUsica de fondo: Taboo de don Omar

Radiodifusora: Radiorama (Xemk) Huixtla.

Programa: Arrabaleros de la bestia.

Horarios: Lunes a Viernes de 9 Am a 11 Am.

Cuatro menciones (Spot) de 30 segundos durante un mes.
Teléfono: 964 64 20769

Precio del paguete $1,500.00 Mensual.
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6.6 Cartel

Medidas: 70 x 100 centimetros, tamano Tabloide

Comienza el dia en |

Al asrreates
7 o®
Cga}qs/o’“ ®

LAV

HTE OFRECEI Productos para el hogar

| § s\
. /40 mejor al menor preC\o
700am 2800

Lunes a Sabado. JAPROVECHA NUESTRAS
y OFERTASI @

< 7 Pag. Head st

Informes al Tel.: 964-6240-324
Ubicanos en manzana1i1, lote 25, col. Bellavista, Huixtla, Chis.

Material: Papel couche

La propuesta del cartel es con la finalidad de dar a conocer a la empresa en
el municipio, debido a que hay personas que si dan un minuto de su tiempo y

leen la informacién, estos pueden ser clientes potenciales para la empresa.

Este medio de publicidad se pegaria en puntos estratégicos de la ciudad, se
imprimirian 50 carteles mensuales utilizando disenos diferentes, los cuales se

utilizardn 4 meses al ano y son: Enero, abril, septiembre y octubre.

El costo por cartel es de $ 14.00 pesos en la imprenta “Vinilco™” ubicada en 9

oriente No. 34 en la ciudad de Tapachula, Chis.
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6.7 Periodico

%/é@ﬁﬁ@f@@-

> /o0 ..‘

tatzo ANV

[TE OFREGCEI proguctos para el hogar

/Lo mejor al menor prec‘o

Horario de servicio NI LI I,
7:00 a.m. a 6:00 p.m.
Lunes a Sabado. JAPROVECHA NUESTRAS
~ OFERTASI
- 2 mdnoog.

Informes al Tel.: 964-6240-324
Ubicanos en manzana11, lote 25, col. Bellavista, Huixtla, Chis.

La propuesta de este medio publicitario es importante para la empresaq,
debido a que hay personas que por lo general no se detienen en la calle para
leer otro tipo de publicidad, sin embrago hay personas que acostumbran a

leer el periddico.

Este medio se utilizard 6 meses por ano pero se dard a conocer dos meses
consecutivos y dos meses no, los meses que se publicaria el anuncio en el

serian: marzo-abril, julio-agosto y noviembre-diciembre.
Periddico: “Diario de sur”.

Costo: $3066 pesos mensuales, impresion: B/N.

Dia de publicacion: lunes, miércoles y viernes.

Tamano: 1/8 de pdagina (entre las primeras pdaginas).
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6.8 Triptico
(PARTE DE ADENTRO)

ANTECEDENTES i APROVECHA NUESTRAS INCREIBLES ENCUENTRA PRODUCTOS COMO:
PROMOCIONES!
La empresa de abarrotes “los cuatro puntos” DETERGENTES
fue fundada el 15 de marzo de 1999 en la colo-
nia Bellavista Actual te la emp lleva 17
afios en el mercado, 4 como abarrotes PAQUETES A MENOR PRECIO
“Emilio’s" y 13 aflos como abarrotes “Los cua-
tro puntos”.
SUAVISANTES
-
Mision
ot las idades de p y ser- DESINFECTANTES

vicios de abarrotes, cumpliendo con la excelen-

4 - . ” $12.00 Pesos
cia en calidad, variedad, venta y distribucion de

los productos para permanecer en el gusto de

$45.00 Pesos ==

los clientes.
811.80 Pesos
Vision
Ser una emp ida y disti enel
" INCREIBLES REGALOS PARATI!!
mercado regional en la venta y comercializa-
cién de p inguié os

por la atencion al cliente y precios ofrecidos.

PRODUCTOS ENLATADOS

BOLSAS PLAYERAS (P arte

de

afuerq)

et N Abarrotes
(e "

\/8\) 00 .“\g’) \C\T/{i']..

. DETERGENTES Cu “), W
. SUAVISANTES

. DESINFECTANTES
. SHAMPOO

. PAPEL HIGIENICO

Lo mejor al menor precio!!

& ACEITES UBICACION
. PASTAS
. GALLETAS COLONIA BELLAVISTA

Lo mejor al menor precio!!
+  HARINAS { I !
+  REFRESCOS . . .

. PRODUCTOS LAC- P

TEOS H H v
+  FRIJOL E " : HORARIO DE SERVICIO

t

. PRODUCTOS ENLA- AL 31D ARD ; » ¢
TADOS Y MUCHO 3 0 : DE LUNES A SABADO
MAS.... H
) DE
REPARTO iGRATIS! CALLE 20 DE FEBRERO 7:00AMa 6:00 PM
MANZANA 11
LOTE 25
A PARTIR DE $3000.00 EN PRODUCTOS TEL: 96462 40324
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Este medio publicitario se utilizard durante cinco meses los cuales serian: Enero,
mMarzo, junio, septiembre y diciembre. Su finalidad es ayudar a la empresa para
darse a conocer en el centro de la ciudad y personas de otros municipios

aledanos.

Para esto se imprimirdn 125 tripticos mensuales con diferentes disenos.
Valor unitario de impresion $ 1.00 peso.

Costo mensual para la empresa $125 pesos.

Lugar de impresion: Ciber “conéctate” col. Bellavista, Huixtla.

Color: B/N
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6.9 Inversion

6.9.1 Costos de la promocidn

La promociéon solo se utilizard durante el mes de mayo a diferencia de los

regalos que son dos fechas al ano, 10 de mayo y el 24 de diciembre.

COsT1O COosT1O
PROMOCION | PIEZAS UNIDAD PAQUETE COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
Shampoo 50 $ 45.00 $ 2,250.00
salsa/pasta 50 $ 12.00 $ 600.00
Bolsas 100 $ 40.00 $ 4,000.00 $ 8.000.00
playeras 100 $ 50.00 $ 5,000.00 $ 10,000.00
cupones 300 $ 5.00 $ 1,500.00
TOTAL S 13,350.00 S 18,000.00
COSTO TOTAL ANUAL DE LA PROMOCION $ 31,350.00

6.9.2 Costo de la publicidad

Triptico $ 125.00 $ 625.00
Spot de radio $ 1,500.00 $18,000
Cartel $ 700.00 $ 2,800
Periédico $255.5 $ 3066.00 $ 18.396.00
Total $39,821.00

La empresa Cuatro Puntos gastaria anualmente $ 39,821 pesos en publicidad,
lo cual generaria a la empresa que mds clientes la conozcan y con esto

aumentar sus ventas semanales, mensuales y anuales.
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6.9.3 Costo real de la inversion

DESCRIPCION COSTO GENERAL
Promocion
$ 31,350.00
Publicidad $ 39.,821.00
Comprar de 2 triciclos de carga $ 7.600.00
Diseno del isologo $ 2,000.00

Diseno de mision, vision y valores

$ 1,000.00
Impresion del Catdlogo de productos

$ 100.00
Capacitacion de empleados ( una a cada seis $ 4,000.00
meses)
Total de inversion al aio S 85,971.00

El plan estratégico para la empresa abarrotes cuatro puntos tendrd una

inversion total de 85,971 pesos.
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Recomendaciones

v Capacitar alos empleados enfocdndolos en el servicio al cliente ya que
puede ser un factor para la diferenciacion que le permite a la empresa

ser mas competitiva.

v Llevar a cabo el plan estratégico, ya que este le brindard informacion
primordial que actualmente la empresa no posee (costo de la
publicidad, promocion, entre ofros), para lograr un mejor rendimiento

dentro de la misma.
v Readlizar reuniones al finalizar el mes (los dias sdbados de 5:00 PM a 6:00
PM), entre gerente y empleados para fener mayor comunicacion y

hacerlos formar parte de la empresa para lograr sus objetivos.

v Es necesario tener una imagen comercial en las cuatro sucursales

eligiendo los colores institucionales para crear la identidad corporativa.
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Conclusion

Através de la propuesta y la investigacion metodolégica que se realizd en este
tfrabajo podemos concluir que la empresa abarrotes “Cuatro puntos” no
cuenta con un plan estratégico que le ayude a crear y mantener un buen

equilibrio entre los objetivos y recursos con que esta cuenta.

Es por eso que se propone ala empresa llevar a cabo el plan estratégico antes
mencionado de acuerdo alas funciones y actividades que cada uno designa
para lograr sus objetivos propuestos y mejorar la gestion de su negocio vy
obtener mayores resultados que permitan posicionar a la empresa en el

mercado.

Logramos visualizar que la propuesta de llevar a cabo el plan estratégico
viable ya que funciona como una guia de accion y no van tomando

decisiones de acuerdo a las circunstancias en que se encuentra la empresa.

Un ambiente de trabajo adecuado son la clave para fortalecer las relaciones
entre el personal que labora en la empresa, estas y muchas necesidades mds
son suficientes para justificar la elaboracion del plan estratégico dentro de Ia

empresa.

80



Glosario

Planeacion: Es tratar de anticiparse a situaciones que nos pueden afectar,

positivamente o negativamente.

Estrategia: Es un plan general de la empresa para enfrentarse con su entorno

y vivir dentro de él.

Decisiones estratégicas: Son aquellas que comprometen una cantidad
sustancial de recursos, generan y orientan una cascada de posteriores

decisiones.

Acoplamiento: Implica entonces la accidn de juntar dos partes o cosas, lo que

puede suceder de modo espontdneo o natural; o artificialmente.
Coherente: Relacion légica con otra cosa o entre sus partes

Sostenibles: Satisfaccion de las necesidades actuales sin comprometer la
capacidad de las generaciones futuras de satisfacer las suyas, garantizando el
equilibrio entre crecimiento econdmico, cuidado del medio ambiente y

bienestar social.

Predisposicion: Es un concepto vinculado a predisponer, un verbo que refiere
a la disposicién anticipada de alguna cosa. Predisponer también refiere a la

inclinaciéon del dnimo de una persona hacia una cierta meta.

Tactica: Procedimiento o método que se sigue para conseguir un fin

determinado o ejecutar algo.

Operativa: Dispositivo o un plan que se lleva a cabo para desarrollar una

accién y conseguir un objetivo.

Incertidumbre: Falta de seguridad, de confianza o de certeza sobre algo,

especialmente cuando crea inquietud.
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Lineamientos: Es una tendencia, una direccidon o un rasgo caracteristico de

algo.

Parametro: Es una constante o una variable que aparece en una expresion
matemdadtica y cuyos distintos valores dan lugar a distintfos casos en un

problema.
Contingente: Que puede suceder o no suceder.

Estropear: Poner una cosa en mal estado o en peor estado del que tenia,
especialmente cuando llega a quedar inservible o hay que arreglarla para que

vuelva a servir o a funcionar.
Impera: De imperar ejercer el mando un emperador. Reinar.

Previo: Que es anterior o precede en el tiempo a ofra cosa a la que

generalmente condiciona o sirve de preparacion.

Administracién por objetivos (Apo): Un sistema para que los subordinados y sus
superiores establezcan mancomunadamente objetivos de desempeno,
revisen peridodicamente el avance hacia los objetivos y asignen las

recompensas con base en dicho avance.

Implantacion: Establecer o instaurar una cosa, especialmente una costumbre,

una reforma o una moda.
Expresiones cuantitativas: Es un adjetivo que estd vinculado a la cantidad

Expresiones cudlitativas: Aquello que estd relacionado con la cualidad o con
la calidad de algo, es decir, con el modo de ser o con las propiedades de un

objeto, un individuo, una entidad, o un estado.

Sucesion cronologica: Estd en relacién con la idea de tiempo. Para situar 1os

hechos y comprenderlos mejor.
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Intervalos: La distancia o el espacio que hay de un lugar a otro o de un tiempo

a ofro.
Atemporal: Que no hace referencia a un tiempo especifico.

Marco cultural: Es todo aquello que forma parte del medioambiente o entorno
y resulta significativo en la formacion y desarrollo de un grupo humano

especifico.

Gerencia: Persona o conjunto de personas que se encargan de dirigir,

gestionar o administrar una sociedad, empresa u otra entidad.
Yuxtaponen: Poner algo junto o inmediato a otra cosa.
Sistematico: Conjunto ordenado de normas y procedimientos.

Colectivas: Es una agrupacion social donde sus integrantes comparten ciertas
caracteristicas o trabajan en conjunto por el cumplimiento de un objetivo en

comun.
Explicitas: Que estd dicho o expresado con claridad

Jerarquia: Organizacién de personas o cosas en una escala ordenada y
subordinante segin un criterio de mayor o menor importancia o relevancia

dentro de la misma.

Colores institucionales: Parte fundamental de la imagen de una empresa y
como elemento que la identifica estdn los colores institucionales, una
adecuada seleccion de ellos realza el mensaje y cumple la funcion de

diferenciarnos ante parecidos.

Identidad corporativa: Union de los diferentes elementos de una empresa, una

marca o una compania utiliza para distinguirse del resto.

Isologotipo: Es la representacion visual de una marca que unifica imagen y

tipografia en un mismo elemento.

83



Referencias bibliogrdficas

X/
L X4

e

*

o
A5

X/
X4

Lamb. Hair. mc Daniel. Marketing, 11edicion.

Charles w.Lamb, Jr. / joseph f. Hair, Jr. / Carl mc Daniel, marketing, 8°
edicion.

Eco3 colecciones: “La elaboraciéon del plan estratégico.

m.c. Medardo Valdovinos Méndez. el proceso administrativo la
planeacion.

Rodriguez Valencia Joaquin, como aplicar la planeacién estratégica a
la pequena y mediana empresa.
http://wwwgeocities.com/svg88/index.html
http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/administracion/v0
5_n10/importancia.htm
http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx.
sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/administraciéon/v05_n10/i

mportancia.htm.

84


http://wwwgeocities.com/svg88/index.html
http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/Publicaciones/administracion/v05_n10/importancia.htm
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/Publicaciones/administracion/v05_n10/importancia.htm
http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_director.aspx

