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Resumen

La presente investigacion “Plan estratégico para incrementar la rentabilidad en
la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L, Truijillo, 20217,
donde el objetivo general es elaborar un plan estratégico para incrementar la
rentabilidad de la empresa, esto se llevd a cabo a través de diferentes
estrategias que se plantearon en una analisis interno y externo. Por otro lado, la
metodologia que se utilizo es aplicada y pre experimental. Esta tesis presenta
cinco objetivos especificos donde se obtuvieron los siguientes resultados, para
el primer objetivo se realiz6 un analisis de la rentabilidad actual de la empresa,
donde se tomé como guia los estados financieros y estados de resultados de la
empresa. Para el segundo objetivo, se planted el direccionamiento estratégico
para la empresa, donde se definid la vision, misidén y valores organizacionales
para la empresa. Para el tercer objetivo, se analiz6 los elementos estratégicos
de la empresa a través de formatos de matrices estratégicas. En el cuarto
objetivo se obtuvo 8 estrategias retenidas y 9 objetivos de largo plazo, por
altimo, se definié que la implementacién de un plan estratégico incrementa la
rentabilidad en la empresa en un 4,28%.

Palabras clave: Plan estratégico, Rentabilidad, Ventas.



Abstract

This thesis "Strategic plan to increase profitability in the company Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca EIRL, Trujillo, 2021", where the general objective is to
develop a strategic plan to increase the profitability of the company, this was carried
out through of different strategies that were raised in an internal and external
analysis. On the other hand, the methodology that was used is applied and pre-
experimental. This thesis presents five specific objectives where the following
results were obtained, for the first objective an analysis of the current profitability of
the company was carried out, where the financial statements and income
statements of the company were taken as a guide. For the second objective, the
strategic direction for the company was proposed, where the vision, mission and
organizational values for the company were defined. For the third objective, the
strategic elements of the company were analyzed through strategic matrix formats.
In the fourth objective, 8 retained strategies and 9 long-term objectives were
obtained, finally, it was defined that the implementation of a strategic plan increases
profitability in the company in 4,28%.

Keywords: Strategic plan, Profitability, Sale
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INTRODUCCION

La distribucién de sal en el mundo posiciona en primer lugar a China ya
que distribuye aproximadamente 60 millones de toneladas métricas de
sal, en segundo lugar, tenemos a Estados Unidos con 39 millones de
toneladas e India con 28 millones de toneladas distribuidas interna y
externamente, estos son los tres principales productores vy
distribuidores de sal a nivel mundial, pero en Espafia el consumo
aumento aproximadamente a 4,3 millones de toneladas de sal en el afio
2018, siendo la empresa que lidera el mercado La union Salinera
superando los 45 millones de euros a nivel de Espafia y de Europa
(Diaz, 2021) el Pera se encuentra entre los veinte ultimos distribuidores
de sal en el mundo. EI CENAN (Centro Nacional de Alimentacion y
Nutriciébn) busca mejorar el entorno de nutricion y los hébitos de
alimentacion del pueblo peruano. Este mediante la DECYTA (Direccion
Ejecutiva de Ciencia y Tecnologia de Alimentos) es responsable de
verificar la fortificacion de sal en las empresas del pais. En el entorno
Nacional del mercado competitivo que designa el sector de alimentos
perecederos en el Perd, la empresa Alicorp cuenta con una
participacion de 40,75% en ventas, Gloria tiene 32,14% y Nestlé Peru
10,18% en el afio 2015, estas empresas tienen en un 80% en
participacion en estas y distribucién en el sector alimenticio (Monrroy
Contreras, 2018).

En el informe anual sal de consumo humano 2019 realizé un estudio
donde obtuvo datos de inspeccion y tomas de muestras en diferentes
empresas procesadoras de sal de consumo humano encontrando en
stock 1 528 328 kilogramos listas para su distribucion a mercados y
bodegas. En la libertad - Trujillo se tomdé muestras a dos empresas,
dentro de ellas Grupo Mi Costa Blanca, se determind que en esas
empresas la fortificacion de su sal es apta para consumo humano y
contaba con stock de 775 kg. A nivel nacional entre los principales
productores de sal tenemos a Lima, Chiclayo, Cusco (Legua Castilla,

2020). A nivel nacional la demanda de la produccion de sal en los tltimos



afos ha aumentado en un 30% para sal de cocina y 70% para sal
de mesa, donde los consumidores desean adquirir los productos
salinos, pero de acuerdo a su posibilidad econémica y a la produccion
de calidad que ofrecen diversas empresas.

Debido a la pandemia por COVID-19 los sectores de productos y
servicios desde el afio 2020 ha causado una crisis econdémica y una
disminucién del 32,23% con respecto a marzo 2019 del sector
manufactura (Carhuavilca, 2021).

La empresa de DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA
BLANCA dedicada al rubro de venta de Sal al por mayor y menor en
Trujillo, se visualiz6 la carencia de metas corporativas y crecimiento, lo
gue no permite que la empresa tenga un crecimiento a largo plazo, falta
de organizacion para las tareas encomendadas a los colaboradores,
carencia de un ambiente laborar donde los empleados no conocen los
protocolos de la empresa, no tienen en cuenta si sus clientes quedan
satisfechos con el servicio que les brindan. Se analiz6 su rentabilidad
en los ultimos afos se observd que no hay un incremento significativo,
esto debido a que hay una demanda insatisfecha de sal para consumo,
por lo tanto, se necesita evaluar a la empresa internamente y
externamente para poder desarrollar estrategias que lo conlleven a
aumentar el nivel de ventas, reduccion de costos y asi aumentar su
rentabilidad. Entonces, nuestro problema seria ¢ En qué medida un Plan
estratégico incrementard la rentabilidad de la empresa
DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA?

Se justifica este estudio en lo social porque el plan estratégico es una
herramienta principal para cualquier empresa, de esta manera se
presenta los objetivos empresariales, las metas que se desean alcanzar
a corto y largo plazo y de qué manera se va a conseguir. Este es un
programa que consiste en precisar que se quiere conseguir y de queé
manera se lograra, todo esto se plantea en un documento donde se
determina las decisiones a elegir para asi elaborar una gestion
excelente; en lo econdmico porque con esta investigacion al aplicar

herramientas del plan estratégico, la comercializacion sera eficiente y



de gran beneficio para la empresa ya que de esta manera la situacion
financiera mejorara; en lo metodoldgico; ya que se utiliza herramientas
estadisticas, con datos reales donde se obtendran datos con certeza,
para luego poder usado de guia para otros trabajos de investigacion; en
lo préctico; porque se realiza en una empresa donde presenta un nivel
bajo de ventas y presentaremos herramientas para poder aumentar la
rentabilidad, definir objetivos especificos para poder analizar y llegar a
una solucion eficaz; en lo teorico; porque el uso de un plan estratégico
es una herramienta primordial que puede ser usada en microempresas
y grandes empresas, de esta manera permite planear actividades
futuras como plan de produccion, plan de recurso humanos, plan de
marketing, plan de servicio al cliente, donde se aplica diferentes
métodos para llevar a cabo cada actividad mencionada.

En nuestros objetivos, tenemos como objetivo general: Elaborar un plan
estratégico para incrementar la rentabilidad en la empresa
DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA, y nuestros
objetivos especificos son: Analizar la rentabilidad actual de la empresa,
plantear el direccionamiento estratégico de la empresa, analizar los
elementos estratégicos de la empresa, determinar las estrategias
organizacionales para la empresa, determinar la relacion del plan
estratégico con la rentabilidad de la empresa ; a todo esto concluimos
gue nuestra hipotesis es: un plan estratégico incrementa la rentabilidad
de la empresa DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA
BLANCA.

MARCO TEORICO

Como antecedentes tenemos los siguientes:

Para (Pefia Gavidia, 2019) en su investigacion “Propuesta del plan
estratégico para restaurante los paisas” presentada en la Universidad
Libre Seccional Pereira, de enfoque cualitativo y de tipo investigacion-
accién, teniendo como poblacion y muestra a todos los procesos y
procedimientos que integran su cadena de abastecimiento, ya que
dicha empresa no contaba con el conocimiento de su mercado o tenia

un mercado segmentado, tampoco le interesaba la calidad de su



producto y los clientes que tenia los lugares cercanos geograficamente
con su punto de venta, lo cual representaba un gran problema para
sostener la empresa a largo plazo y minimizaba la posibilidad de un
crecimiento hacia nuevos puntos de venta en otras zonas geograficas;
debido a eso es que la presente tesis se dedicé a asociar temas de
mision estratégica y planteo y redefinio la mision, la vision y cultura
organizacional, analizaron los factores internos y externos de la
empresa para obtener como resultado la situacion actual, y finalmente
propusieron el plan estratégico para la empresa. Obtuvieron como
resultados mediante los indicadores de gestion aplicados y designados
mediante la planeacién estratégica que los clientes aumentaron en un
30% al mes, ademas el restaurante mejoro la calidad de los productos
en 50% y como consecuencia las ventas aumentaron en un 50% en
fechas especiales; por lo tanto este proyecto de investigacion
contribuyo con la implementacion y desarrollo de un plan estratégico
segmentando el mercado, fidelizar a sus clientes, y atraer nuevos
clientes; ademas de mantener controlados los puntos criticos arrojados
en el andlisis DAFO, ademas de resaltar la importancia de desarrollar un
Good Will para la construccién solida de una marca.

Por otro lado, para (Gonzalez Garcia, 2017) en su investigacion “Plan
Estratégico de mercadeo para el restaurante de comida tipica “Cocora
Fusién” de la ciudad de Cali”, presentado en la Universidad Autbnoma
de Cali, de enfoque mixto y de tipos descriptivo analitico y etnografico;
considerd como poblacion y muestra a los comedores de la ciudad de
Cali elegidos a conveniencia del autor. Demostré la falta de un plan
estratégico y la necesidad de tener uno para poder contribuir al
crecimiento y mejoramiento del producto ofrecido a los clientes, asi
como también el servicio ofrecido al cliente, el hecho de no tener
definidos sus objetivos y metas en un tiempo establecido les frenaba a
lograr el aumento en sus ventas ya que no contaban con un mercado
definido; con las proyecciones respectivas se obtuvo como resultados
gue las ventas se incrementaron en un 7% con ayuda de un plan

estratégico de marketing y objetivos, de producto, para llegar a la



fidelizacion de clientes y de precios competitivos debido a que se pudo
dar un plan estratégico de mercadeo para el comedor, se realizé un
analisis de su interno y externo entorno diagnosticando asi la situacion
en la que se encuentra la empresa lo cual permitié definir sus objetivos
estratégicos de mercadeo y metas, ademas se crearon instrumentos
para poder controlar y evaluar el seguimiento al plan estratégico
disefiado mediante el Balance Scorecard o cuadro de mando integrado;
este trabajo de investigacion contribuyo a la implementacién y disefio
de un plan estratégico para metas y objetivos de corto plazo, mediano
plazoy largo plazo ya que mediante el sistema de control de la medicion
de indicadores y un modelo de evaluaciéon y seguimiento el personal
gue labora en la empresa podra visualizar el cumplimiento o
incumplimiento de las metas propuestas en el plan estratégico,
trabajando en equipo y buscando la mejora continua.

Para (Gallarda Balcazar, 2019) en su trabajo de investigacion
“Planeamiento Estratégico para la Empresa Vegetalia”, presentada en
la Universidad Catdlica del Pera, de enfoque cuantitativo y del tipo
descriptivo, considero como muestra y poblacion a los procesos que
infieren en la cadena de abastecimiento de la empresa. Mostro la gran
deficiencia de no poder abastecer en el tiempo planificado la demanda
de sus clientes, ademas de la baja participacion en el mercado lo cual
era preocupante debido a la gran calidad de producto con el que
cuentan, por ello la investigacion inicié por analizar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, que influian en la empresa
Vegetalia; también realizaron estudios de mercado y matriz de peffil
competitivo (MPC) y matriz de perfil referencial (MPR); analisis interno
(AMOFHIT), MEFI, MFODA, MPEYEA, MBCG, MIE, MGE, MDE,
MCPE; los resultados que en un largo plazo la empresa puede crecer o
tener una participacion en el mercado de 2.53% a 6%; por lo tanto la
presente investigacion contribuyo a seleccionar aquellas estrategias
para el desarrollo del Plan Estratégico de Vegetalia son tanto las
estrategias retenidas como las de contingencia ya que ambas ayudan

a cumplir las metas de la empresa en un largo, mediano y



corto plazo las cuales mediante el Balance Scorecard controlan el
cumplimiento de la maxima efectividad de los indicadores y enlazar los
procesos tradicionales con la innovacién y competitividad empresarial.
Para (Mestanza Aguilar, 2018) en su trabajo de investigacion
“Propuesta de un plan estratégico en la empresa El Super SAC para
incrementar las ventas, en el periodo 2018-2022” presentada en la
Universidad San Martin de Porres, de enfoque cuantitativo del tipo
descriptivo y pro-positivo, considero como poblacion a todos los clientes
gue compran en el super y como muestra tomaron a mil clientes por
dia; plantea una problemética interna que surge de la necesidad de
tener un plan estratégico que ayude a controlar los niveles de stock,
gue clasifique los productos, y que dé seguimiento a sus ventas, para
poder fidelizar y atraer mas clientes, para dar solucion a esto utilizaron
metodologia de plan estratégico, como la proyeccion de ventas, matriz
FODA, EFE, EFI, analisis PEST, factores claves de éxito, matriz de
perfil competitivo, matriz BCG, cinco fuerzas de Porter, matriz PEYEA,
matriz |E, matriz General Electric, Matriz de Ansoff, Balance scorecard,
analisis costo/beneficio; de la cual se obtuvo como resultado que las
ventas crecieron un 10% para cada uno de los afios proyectados, con
un costo de oportunidad del 12% considerando una TEA del 20%; y
esta investigacion aporta que aplicando las matrices EFE,EFE, FODA,
PEYEA, se puede construir un incremento en las ventas y asi aumentar
la rentabilidad mediante la comunicacion, segmentos de mercados,
canales de distribucion, y ampliacién de linea de productos.

En el proyecto de (Leyva Salinas, 2018) titulado “Planeamiento
estratégico para incrementar la rentabilidad de la empresa ecoldgica
Vegano Truijillo, 2018”; presentada en la Universidad Cesar Vallejo, de
enfoque cuantitativo del tipo descriptivo simple, tomo como poblacion y
muestra al comité de estrategia de la empresa constituido por 8
miembros; muestran que la compafiia no alcanzaba a cumplir sus
objetivos y metas en cuanto a las ventas, es por eso que se replantea el
disefio de un plan estratégico que ayude a consolidar el cumplimiento

de las mismas, asi como también ayude a cumplir la mision de la



empresa y contribuya a alcanzar la vision; para ello se hicieron uso de
las teorias del plan estratégico tales como: gestion empresarial,
desarrollo de objetivos, de productividad y competitividad para la
empresa, conocer los clientes y proveedores, elaboracion de objetivos
a corto plazo, mediano plazo y largo plazo, implementacion del FODA,
analisis AMOFHIT, matriz MEFE, PEST, MEFI, PEYEA, Balance
Scorecard y analisis de rentabilidad; se obtuvo como resultado que
aplicando el plan estratégico se lograria incrementar las ventas en un
30%, el margen de utilidad neta seria del 15%; ademas esta
investigacion contribuye a que el planeamiento estratégico junto a la
iniciativa de mejora continua son el resultado mas directo y viable hacia
un crecimiento sostenible que toda empresa deberia aplicar sin
importar el tamafio o participacion de mercado.

Por otro lado Cardenas Ramirez, et al, (2019) en su proyecto titulado
“Plan estratégico de la empresa Carmagro s.a.c.”, presentada en la
Universidad Cesar Vallejo, de enfoque cuantitativo descriptivo,
consideraron como poblaciébn y muestra a todos los procesos del
proceso productivo y distribucién; cuya realidad problematica se
encontraba muy baja en rentabilidad, a este problema se sumaba el
desconocimiento de su punto de equilibrio por lo cual laboraban a
ciegas y con las justas podian sostener gastos fijos y variables, solo
contaban con misién y vision mas no de objetivos y metas, es por ello
que se hizo uso de la metodologia de definicibn y desarrollo de
objetivos estratégicos y metas, matriz FODA, IE, PEYEA, MCPE,
estrategia de crecimiento, modelo canvas, plan de marketing, marketing
mix, plan de recursos humanos, calculo del COK, WACC, y finalmente
una evaluacion financiera para proyectar la rentabilidad de la empresa
a un mediano plazo; se obtuvieron como resultados que la viabilidad del
proyecto es del 80% en 5 afos, con una TIR de 25% reduciendo los
costos de produccion en un 22%, este estudio contribuyé a la
construccion de un disefio estratégico para que la empresa pueda lograr
cumplir los objetivos financieros al cabo de los cinco afos; es decir,

incrementar la rentabilidad y reducir los costos de produccion.



Dentro de la teoria hemos considerado lo siguiente:

Segun RSM, (2019) nos dice que cuando se crea un negocio, si la
empresa no define sus objetivos, no tiene metas que seguir para surgir
en el mercado y sobre todo llegar al éxito. Asi este si los tenga, sera
primordial necesario planear estrategias para poder alcanzar sus
objetivos. Al hablar de esto se esta refiriendo al planeamiento
estratégico, ya conocido en el mundo empresarial.

Entonces este autor hace referencia que este plan es basicamente
donde se tiene claro las metas de la empresa, que es lo que se debe
hacer y como cumplirlas. Existe un plan estratégico diferente para cada
empresa, donde se requiere de acuerdo a las necesidades de estas.
Ademas, este plan se traza por un determinado tiempo, donde los
avances de las metas se evallan periédicamente. De tal manera que
se puede ir cambiando las posibles desviaciones. El plan estratégico
comprende objetivos estratégicos que se miden de acuerdo a
indicadores y también esta a cargo de un responsable que brindara toda
esta informacion para que pueda ser medido. Es muy importante su
aplicacién ya que de esta manera la empresa no anduviera a la deriva
en los negocios del mundo. Aqui participan no solo la gerencia sino
también la cultura corporativa y el compromiso de los colaboradores,
ya que de esta manera se cumpliran las metas establecidas en su
tiempo adecuado. se obtiene como resultado beneficios como el control
de la empresa, disminuir las debilidades y posicionarme de manera
rentable en el mercado laboral.

Por otro lado, (CONTROL GROUP, 2019) nos menciona que la
rentabilidad mide el beneficio dentro de la empresa, es decir se utiliza
para evaluar si lo que produce la empresa da suficientes beneficios que
le permite mantenerse crecer o todo lo contrario si es que arroja
perdidas. La rentabilidad se puede calcular para todo tipo de negocio o
también por cada area de responsabilidad.

En (Ricra, 2014) nos comenta que la contabilidad es la que da reflejo a
la realidad econdémica y financiera de una organizacion, es por eso que

se debe interpretar y analizar la informacion para que de esta manera



se comprenda el comportamiento de los recursos de esta. Ademas, no
dice que para el estado financiero existe un componente que tiene un
significa y también un efecto contable y financiero que debe ser
identificado, también se puede cuantificar. Esta informacion es
importante porque ayuda a interpretar, si no se comprende se puede
realizar un andlisis. Este andlisis es el financiero que estudia la
informacion contable que utiliza razones financieras para asi establecer
conclusiones.

Al conocer la situacién en la que se encuentra la empresa ya sea una
respuesta buena o mala, igual es importante porque de esta manera se
buscara alternativas para poder enfrentar y solucionar estos problemas,
0 crear estrategias para que de esta manera se pueda aprovechar los
aspectos positivos, sin esto no es posible analizar un estado financiero.
De esta manera se puede prevenir los problemas dando interpretacion
a su informacion contable, a que este nos refleja los sintomas negativos
0 positivos que existan en relacion a los hechos econémicos que

sucedan.

Por otra parte (Armijo, 2018) nos dice que el triunfo de la planeacién
estratégica radica en la fuerza de anticipacion, la dedicacién y
actuacion indicada del cambio, también es el desafio que afecta a la
mision, vision, valores argumentando las acciones no en hechos
empiricos si no con un plan, definiendo asi la finalidad de la empresa y
los procesos convenientes para lograrlos.

Para (BUSINEMETRICS, 2018) define al direccionamiento estratégico
como la formulacion de propdsitos de una organizacion, aqui se
plantean los objetivos a largo plazo para asi obtener como resultados
de crecimiento de la empresa. Contiene términos para poder
alcanzarlos, donde se detalla responsabilidades y limitaciones a un
campo especializado de accion, para desarrollar una imagen al futuro
con niveles diferentes que parten desde una mision hasta el
cumplimento de la visién en un futuro.

Entonces al no contar con un direccionamiento estratégico podria tener

consecuencias, no ejecutan un plan crenado una cultura pésima que



evita acciones de cambios, y crean resultados magicos. Al establecer

prioridades que tiene aportes, los prepara la afrontar problemas futuros.

Una de la manera de empezar a evaluar el mercado exterior es trabajar

con el analisis PESTC, siendo una herramienta que contribuye a

identificar las fuerzas exteriores: politicas, econémicas, sociales,

tecnoldgicas adicionando las 5 FUERZAS DE PORTER (Burgos, 2017).

Segun (Rivero Hernandez, 2018) técnica de estudio latente, DAFO o

FODA, acrénimo de fortalezas, oportunidades, debilidades vy

amenazas, esta es una de las técnicas mas sugeridas por destacados

profesionales en management del mundo entero, perfecta opcion para

la mejor toma de decisiones a largo plazo en el &mbito empresarial, la

autora hace mencion de la herramienta FODA como una técnica

esencial para el mundo de los negocios en las organizaciones, de

manera que conlleve a un mejor resultado de conocimiento interno de

la empresa, el nombre de esta matriz deriva del acrénimo que forma

parte de los términos: debilidades, amenazas, fortalezas vy

Ooportunidades. Donde identifica las oportunidades y amenazas que

presenta el mercado, fortalezas y debilidades que presenta una

organizacion, dentro del analisis externo la organizacion identifica los

factores externos, los que se relaciona con conductas del cliente, la

competencia, el entorno del mercado, uso de tecnologia, etc. Al realizar

este analisis se debe hacer minuciosamente ya que estos factores son

incontrolables para la organizacién y estos influyen de manera directa

en el desarrollo. Aqui se realiza un andlisis externo en oportunidades y

amenazas.

Las oportunidades tienen una representacion de mejora de la empresa,
son positivos y tienen la posibilidad de ser aprovechados por la empresa.
Las amenazas son peligrosas para la subsistencia de la empresa y
afectar en una parte al mercado, es por eso que se debe identificar con
anticipacion para poder evitarla y convertirla en oportunidad.

Dentro del analisis interno de la organizacion identifica los factores

internos, que tienen relacion con las finanzas, el marketing, la

produccion, etc. Aqui se realiza un analisis interno en fortalezas y
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debilidades.

Las fortalezas son las capacidades que tienen la empresa, los recursos
que tiene para aprovechar las oportunidades y asi obtener ventajas
competitivas. Las debilidades son materia que a la empresa le falta, o
es menor a la competencia. Por aporte de (Ruiz Barroeta, 2021) indica
gue la MEFE es un instrumento de diagnostico que concede un analisis
de campo, en el cual de identifica y se evalla varios aspectos externos
los cuales pueden intervenir en el crecimiento de la organizacion,
ademas, para progresar el analisis estratégico la matriz MEFE evalla
los factores externos donde se establece un analisis cuantitativo de las
oportunidades y amenazas. Primero se realiza un listado de
oportunidades y amenazas de la organizacion, segundo se asigna un
valor relativo que va desde o (no muy importante) a 1.0 (muy
importante), donde el peso nos dard como resultado la importancia que
tiene cada factor, eludiendo que las oportunidades tienen mas peso que
las amenazas, a todo esto, la suma de todas las oportunidades y
amenazas dan un valor 1.0. por otra parte, también se le da una
calificacion de 1 a 4 para los factores determinantes de éxito, esto con la
finalidad de evaluar si estas estrategias de la empresa son eficaces,
donde 4 es una responda muy bien, 3 una respuesta bien, 2 una
respuesta promedio y 1 una respuesta mal. Por Ultimo, se multiplica el
peso de cada factor con la calificacion para asi obtener la ponderacion,
se suma todas las ponderaciones de cada variable y asi se determina
el toral de la ponderacion de la empresa.

Para (Grabiela Muente, 2019) la Evaluacién de Factores Internos es un
medio que usan las entidades para distinguir las situaciones que
puedan intervenir positiva o0 negativamente en su desarrollo y posicién
en su entorno, siendo asi una herramienta de suma importancia que
ayuda a comprender la ubicacion concreta que se encuentra la
organizacion ademas ahi puedes conocer sus fortalezas y debilidades
de manera transparente.

Realizar un examen interno es primordial para conocer la vision total de

la organizacion, para que posteriormente se pueda crear las tacticas
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precisas para su desarrollo y evolucién dentro del mercado. Para crear
una matriz EFI primero debemos crear un cuadro con cuatro columnas,
donde en la primera columna se colocaré las fortalezas y debilidades
del sector que se desea analizar; luego en la segunda columna se
pondra los valores que varie entre 0,00 y 1,00 donde 0 es un factor sin
importancia y 1,00 es un factor muy importante; después en la tercera
columna se emplea valores entre 1 y 4 donde 1 es Debilidad mayor, 2
Debilidad Menor, 3 Fortaleza Menor y 4 Fortaleza Mayor; luego en la
cuarta columna se multiplica la segunda con la tercera columna
finalmente se suma los factores si la puntuacién da menor a 2,5 significa
gue es débil y si es mayor a 2,5 quiere decir que es fuerte.

La matriz Interna Externa (MIE) es una herramienta que evalla a la
empresa, donde se toman en cuenta los factores internos de fortalezas
y debilidades, los factores externos de oportunidades y amenazas,
dando un valor al indice que se gréafica y ubica en algin cuadrante de
los nueve que contiene la matriz. Esta matriz resume los datos de las
dos matrices mencionadas anteriormente (MEFI Y MEFE).

Primero definiremos los cuadrantes, del I, Il y IV nos muestra como
significado “crecer y construir’, esto quiere decir que las estrategias
escogidas son correctas porque servira de crecimiento directo con la
meta establecida. Para el cuadrante Ill, V y VIl SIGNIFICA “CRECER Y
MANTENER” aqui se desarrolla el producto. Y por ultimo el cuadrante
VI, VIl y IX es “cosechar o desinvertir’. Cabe recalcar que el mejor
cuadrante para una empresa es el cuadrante |, donde esta la empresa
con estrategias altas y es lider en el mercado. (Luis Castellanos, 2015).
La Matriz de la posicion estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA)
ayuda a la organizacién a identificar las estrategias que mas le
conviene segun la posicién desde donde se la visualice ya sea interna
y/o externa, para estos grupos se han determinado indicadores los
cuales se describen y se les evalla del 1 al 6. La posicion estratégica
interna nos es util para diagnosticar como se encuentra la empresa
financieramente y ayuda a determinar su posicion estratégica y como

estdn avanzando en mejorar su ventaja competitiva o0 como podrian
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mejorarla. Pare el caso de la posicion estratégica externa, se estudia la
capacidad e influencia de negociacion que tiene la empresa frente a
otros grupos de interés, otros vendedores, proveedores, elasticidad de
la demanda entre otras. Al finalizar este analisis se podra determinar la

posicion de la empresa en la MATRIZ PEYEA

Por otro lado, la matriz de perfil competitivo, como su mismo nombre lo
indica estudia a la competencia de la empresa desde sus fortalezas y
debilidades, asi como su posicion en la matriz estratégica con el fin de
realizar un andlisis comparativo cuantitativo.

Para el desarrollo de la Gran Matriz de Estrategia es un instrumento que
se utiliza para formular las estrategias alternativas que necesita la
empresa segun el cuadrante en el que se ubiquen, posicionarse en el
cuadrante | significa que se pueden aprovechar muchas oportunidades
externas y crecer en el mercado, es la mejor posicion; ubicarse en el
cuadrante Il significa que la empresa debe mejorar su forma de
competir para competir eficazmente cuando el sector de la industria al
cual pertenece crezca; sin embargo posicionarse en el cuadrante Il
significa peligro para la empresa ya que debe mejorar drasticamente
para sostenerse en el tiempo debido a que su industria crece
lentamente; finalmente si se ubica en cuadrante IV significa que tienen
una gran variedad de diversificacion en una industria que crece de
manera lenta.

La matriz FODA de estrategias es un instrumento del cual se extraen
las estrategias especificas de acuerdo a la realidad actual de la
empresa, se combinan las fortalezas y oportunidades (FO), debilidades
y oportunidades (DO), fortalezas y amenazas (FO) y de combinar las
debilidades con las amenazas (DA), sirven para formular estrategias
gue se deben implementar y realizar segun pudiera ocurrir cada
escenario favorable o desfavorable para la empresa.

Para controlar que los objetivos y metas se estan cumpliendo y conocer
el estado actual del indicador se utiliza el tablero de comando integrado
0 Balanced Scorecard o matriz BSC. Es un método que ayuda a la

empresa a llegar a la vision que se han planteado ya que su manejo es
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a largo plazo y lo hace en términos medibles y de desempefio con la
finalidad de comunicar el enfoque estratégico de una compafiia o
empresa. El BSC refleja el factor financiero de la empresa, los clientes
a los cuales va dirigido el producto, los procesos internos que participan
de la produccion del bien o servicio de la empresa, e incluye las
perspectivas de aprendizaje y crecimiento importantisimos para la
empresa con la intencidon de maximizar las utilidades de los socios.
Segun (Roger Dobafio, 2019) el ROA es una ratio de rendimiento que
nos da a conocer la rentabilidad sobre los activos, conocido también
como Rentabilidad sobre las inversiones, siendo asi esencial ya que
ayuda a calcular la rentabilidad total, de los activos de la entidad. Se
calcula dividiendo los ingresos entre los activos totales y se multiplica
por 100.

EL EBITDA (BRVO,2019) es un informe financiero que evalua el nivel
de generacion de excedentes de una organizacién. Teniendo como
objetivo la evaluacion de su forma de comportarse y el estado

financiero.

Herramienta estratégica para un reporte detallado del estado financiero
de la organizacion, teniendo un conocimiento profundo de las ventajas
y desventajas para una mejora a largo plazo.

METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

e Tipo de Investigacién
Segun (Nardi Gustavo, 2019) nos dice que una investigacion es de
tipo aplicada porque desarrolla conocimientos tedricos que se
utiliza en una investigacion cientifica para que de esta manera se
presenten soluciones ante los problemas que existen, por lo tanto,
este proyecto es de tipo aplicada porque aplicamos conocimientos
tedricos sobre plan estratégico para de esta manera solucionar la
problematica que presenta la empresa Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca.

e Disefio de Investigacion
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Segun (Cotero, 2016) menciona que el disefio de una
investigacion esta formado por un plan, la estructura y las

estrategias que se utilizaran para dar respuesta a la hipotesis.

El disefio de esta investigacion es pre experimental, debido a que
utilizamos herramientas del planeamiento estratégico y asi estimar

los efectos que produce en la variable dependiente rentabilidad.

[ GE: 01 X 02 J

Dénde:

GE: Grupo Experimental
X: Plan Estratégico
01: Resultado actual de la rentabilidad de la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
02: Resultado de la rentabilidad después de la implementacién del
Plan Estratégico.

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable independiente, Cualitativa: Plan estratégico: Segun
Gonzalez, et al. (2019)para formular un plan estratégico se debe
iniciar con establecer la vision y mision de la empresa, los
intereses de la organizacion, los valores, la evaluacion de factores
internos y externos, analizar a los competidores, determinar los
objetivos estratégicos que permitiran mejorar la calidad,
competitividad y la rentabilidad de la organizacién para que de esta

manera se pueda alcanzar la vision trazada.

Variable dependiente, Cuantitativa: Rentabilidad: Segun
(Sevilla, 2015) hace referencia al beneficio de la entidad con la
relacion a las inversiones realizadas este beneficio se representa
en porcentaje. Esta rentabilidad hace comparacion al resultado
gue obtuvimos con el desarrollo de la empresa, donde se

calcularon Estados financieros y Ratios financieros
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3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

Poblacién

Segun (Ventura, 2017) la poblacion es una agrupacion que
esta compuesta por ciertas cualidades a las que se va
estudiar. Nuestra poblacion de este estudio sera compuesta
por el personal administrativo que labora en la empresa
Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.LR.L, en
2021, asi como también el proceso de envase y distribucion

del producto.

Para nuestra segunda variable la poblacion sera la
informacion de los estados financieros de los afios 2018,
2019 y 2020.

e Criterio de inclusién: comité estratégico de la empresa.

e Criterio de exclusion: personal que no pertenece al comité

estratégico.

Muestra

Para (Montenegro, 2019) la muestra es la parte interesada
de estudio que nos brindara la informacion necesaria para
cumplir con los objetivos planteados, teniendo como
muestra para la primera variable que estuvo compuesta por
el comité estratégico de la empresa que son 5
colaboradores que esta formado por el gerente general y
representantes de cada area de la empresa. Y para la
segunda variable se evalu6 la informacién contable de la

empresa.

Muestreo
Segun (Porras, 2017) el muestreo no probabilistico de tipo
por conveniencia ya que se utilizé instrumentos que se

aplicaran solo al comité estratégico.

Ademas, para la segunda variable se tom6 en cuenta los

estados financieros de la empresa Distribuidora &
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Inversiones Mi Costa Blanca E.l.R.L que corresponde a los
afos 2018-20109.

Unidad de anélisis
Segun (Néstor Cohen, 2019) la unidad de analisis es el
individuo del objetivo del cual se va investigar, para nuestra
primera variable se consider6 como unidad de analisis a
cada uno de las personas que conforman el comité
estratégico y para nuestra segunda variable se estudio
como unidad de analisis a los estados financieros de la
empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
E.LR.L.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Para cumplir con los objetivos especificos que se realizaron en
esta investigacion, se ejecutaron técnicas e instrumentos que se

describen a continuacion.
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Tabla 2. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de dato

FASE DE ESTUDIO FUENTES DE INFORMACION/ TECNICAS INSTRUMENTOS RESULTADOS ESPERADOS
TRATAMIENTO/
INFORMANTES PROCESO
Analizar la rentabilidad actual Estados financieros de la empresa. [-Analisis de Reportes financieros Extraccion de informacion [Diagnéstico de la rentabilidad
de la empresa. documentos de la empresa. actual de la empresa.
Comité estratégico Entrevista Guia de entrevista Extraccion de informacion  |Definicion de mision, visiény

Plantear el direccionamiento

estratégico de la empresa.

valores para la empresa.

Analizar los elementos

estratégicos de la empresa.

Comité estratégico

Observacion directa

Fichas estratégicas

IAndlisis e interpretacion

de informacion.

Identificacién de todos los
aspectos internos y externos

de la empresa.

Determinar las estrategias
organizacionales para la

empresa.

Comité estratégico

Observacion directa

Fichas estratégicas

IAndlisis e interpretacion

de informacion.

Identificacion de las
estrategias competitivas de la

empresa.

Determinar la relacion del plan
estratégico con la rentabilidad

de la empresa.

Estados financieros de la

empresa.

Andlisis de

documentos

Reportes Financieros de

la empresa.

Andlisis de informacion.

Saber si la implementacion
de un plan estratégico
aumenta la rentabilidad de la

empresa.

Fuente: Elaboracién propia

18




3.5. Procedimientos
Para desarrollar el primer objetivo realizamos un analisis de documentos
para ver la situacion actual de los estados financieros en los que se
encuentra la empresa, elaboramos un diagnostico de los estados
financieros desde el afio 2018 al 2020 (Anexo C, INSTRUMENTO 1:

Estados Financieros) que nos demostro la rentabilidad de la empresa.

Para nuestro segundo objetivo lo realizamos mediante una entrevista al
comité estratégico, que consta de 9 items desde la pregunta 1 hasta la
pregunta 9, que se encuentran en un archivo adjunto (Anexo C,
INSTRUMENTO 2: Guia de entrevista para comité estratégico) con
esto obtuvimos informacion relevante para llegar a definir su mision,

vision y valores éticos.

Para el tercer objetivo analizamos la informacién que nos dio el comité
estratégico utilizando la técnica de observacién directa, donde usamos
fichas estratégicas mencionadas en la tabla de operacionalizacion
(Anexo A: Tabla 6. Matriz de variables de operacionalizacion) de
Variables desarrollando diferentes matrices de planificacion estratégica,
primero aplicamos la matriz FODA (fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, la matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de
Fuerzas Internas) y MEFE (Matriz de Evaluaciéon de Fuerzas Externas)
esto para determinar qué tan importante son las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion, de manera
evaluativa, asi el comité estratégico propuso los aspectos internos y
externos, luego se eligieron los pro y los contra del factor interno, las
oportunidades y amenazas del factor externo, al final se clasificaron de
acuerdo al nivel de influencia estimando los factores mas relevantes para
los cuales existieron efectos e ignorar los efectos sin importancia. Al
procesar estos datos obtuvimos informacion de los aspectos internos y
externos de la empresa, luego que las matrices MEFI y MEFE procesen
esa informacién, aquellas matrices necesitaran 5 aspectos de la matriz
FODA, es decir, cinco fortalezas, cinco oportunidades, cinco debilidades,

cinco amenazas. La suma de estos aspectos internos y
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externos tienen que tener un valor de 1. Siguiendo el procedimiento para
el tercer objetivo que es determinar las estrategias organizacionales
para la empresa. Desarrollamos la matriz IE (Interna — Externa), que nos
arrojo en una representacion grafica, esto lo elaboramos con los datos
de las matrices EFly EFE, ver Anexo F.7, donde indicamos cual de los 9
cuadrantes se considera que esta la empresa. Ademas, utilizamos la
matriz PEYEA (Matriz de posicionamiento Estratégico y Evaluacion de la
accion), donde evaluamos las acciones de la empresa en el mercado,
mediante unos aspectos como fortaleza financiera (FF), estabilidad del
entorno (EE), ventaja competitiva (VC) y por dltimo la fuerza de la industria
(FI). Al evaluar FF y FI donde el valor sera (peor) +6 (mejor) +1,y EE y
VC -1 (mejor) y entre -6 (peor). Obtuvimos un resultado graficado por
cuatro cuadrantes, guiados por dos ejes que son X e Y, el valor en el eje
X ser& la suma promedio de EE y FI, y | valor en el eje Y sera la suma
promedio de VC y FF. Para la siguiente matriz del Perfil Competitivo
(MPC) ver Anexo F.8, demostramos la situacion de la empresa en
comparacion a otras donde evaluamos la competitividad dentro del
mercado. Po otro lado, también utilizamos la Matriz de Gran Estrategia
ver Anexo F.9, que consta de una representacién grafica de cuatro

cuadrantes.

Y por ultimo para el quinto objetivo que es Determinar la relacion del plan
estratégico con la rentabilidad de la empresa, evaluamos las estrategias
propuestas en el plan estratégico de forma cualitativa y cuantitativa.
3.6. Método de andlisis de datos
Utilizamos el aplicativo estadistico SPSS 24.0 para hacer uso de
la prueba de normalidad de datos y la T-student donde
identificamos el pre test y el post test para determinar que la
implementacion de un plan estratégico incrementa la rentabilidad
de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

E.l.LR.L., y de esta forma dar solucion al objetivo general.

Desarrollamos los objetivos especificos a través de graficos

realizados a partir de un analisis estadistico descriptivo que se
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ejecutaron en el programa Microsoft Excel 2016.

3.7. Aspectos éticos

Nuestro compromiso en esta investigacion lo elaboramos a través
de instrumentos, que realizamos cumpliendo las normas
correspondientes y los principios de originalidad, teniendo la
oportunidad y confianza de Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca E.I.R.L. por darnos acceso a los datos de su empresa, para
poder realizar este proyecto de investigacion con datos originales

y asi obtener soluciones efectivas.

IV. RESULTADOS

4.1 Andlisis de la rentabilidad actual de la empresa.

Para llevar a cabo este objetivo tomamos en cuenta los indicadores

de la rentabilidad de la organizacién en los periodos 2018-2019.

ANALISIS DESCRIPTIVO PRE-TEST

ESTADOS FINANCIEROS DE LA EMPRES DISTRIBUIDORA &
INVERSIONES MI COSTA BLANCA

Tabla 3. Estados financieros de la empresa Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca 2018-2020

ACTIVO 2018 2019 2020

Cajas y bancos 4190 8410 23584
Mercaderias 20000 1118 263
Materias aux, suministros y repuestos 250 339 450
Envases y Embalajes 40 60 75
otros activos corrientes 112 174 661

Inmuebles, Maquinarias y equipos 10000 20000 20000

Depreciacion de 1, 2 e IME acumulados -2802 -5605 -8407

TOTAL ACTIVO NETO 31790 24496 36626

PASIVO 2018 2019 2020

Trib. y aport. sist. pens. y salud por pagar 371 1104 2621

TOTAL PASIVO 371 1104 2621

PATRIMONIO 2018 2019 2020

Capital 20000 20000 20000

Resultados acumulados positivos 900 1017 3332

Utilidad del ejercicio 1017 2315 10223

TOTAL PATRIMONIO 21917 23332 33555

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 22288 24436 36176




Fuente: Area de contabilidad de

Inversiones Mi Costa Blanca

la empresa Distribuidora &

Tabla 4. Estado de resultados de la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca 2018-2020

ASPECTOS 2018 2019 2020
Ventas netas (S/.) 12712 60732 249700
Costo de Ventas (S/.) 8780 51467 199180
UTILIDAD BRUTA 3932 9265 50520

Gastos de administracion (S/.) 2802 3998 9706
Gastos de ventas (S/.) 0 2692 29353
UTILIDAD OPERACIONAL 1130 2575 11461

Intereses (S/.) 0 2 92

Provisidn para impuestos (S/.) 113 257 1146

UTILIDAD NETA 1017 2316 10223

Fuente: Area de contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca.

Evaluacion de los ratios financieros de la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L del periodo 2018-2020

La situacion financiera de la empresa no ha tenido una estabilidad y tuvo una

disminucién significativa en el afio 2018-2019, lo que se puede decir que cumple

con sus obligaciones, pero no logra ganancias de gran magnitud ya sea para sus

SOcios u accionistas. Para eso se tomaron ratios significativas para la presente

tesis.

Tabla 5. Ratios de Utilidad y rentabilidad de la empresa

Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca 2018-202

RATIOS DE UTLIDAD Y RENTABILIDAD 2018 2019 2020
Margen de utilidad bruta 30.93% 15.26% 20.23%
Margen de utilidad operacional 8.89% 4.24% 4.59%
Rentabilidad de las ventas (ROS) 8% 3.81% 4.09%
Rentabilidad neta sobre el activo (ROA) 9.50% 4.75% 4.52%
Rentabilidad neta sobre el patrimonio (ROE) 9.48% 7.32% 4.84%

Fuente: Area de contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca.

Margen de utilidad bruta

El indicador margen de utilidad bruta es elaborado por la relacion bruta/ventas
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gue nos muestra la TABLA 3. donde nos muestra que este indicador ha
disminuido en el aflo 2018 y 2019, con un 30.93% a 15.26%. En el afio 2020 la
utilidad bruta aumento en un 20.23% ya que se obtuvo suficientes ingresos de las

ventas superando el afio anterior.
Margen de Utilidad operacional

El indicador de utilidad operacional muestra una disminucion en los afios 2018 al
2019, pasando de un 8.89% a 4.24%. En el afio 2020 si bien es cierto aumento,

pero solo 0,35% siendo esta cantidad poco significativa.
Rentabilidad de las ventas (ROS)

El indicador de la rentabilidad sobre las ventas, es el resultado de la division de
la utilidad neta sobre las ventas de la empresa, este mide la capacidad de la
rentabilidad con respecto a las ventas que realiza la empresa, nos muestra como
resultados una disminucion con respecto al rendimiento de las ventas, en el afio
2018 se obtuvo 8%, en el 2019 un 3.81% y en el 2020 un 4.09%. Esto puede ser

por un aumento de los gastos por lo que provoca que la utilidad neta disminuya.
Rentabilidad neta sobre el activo (ROA)

El indicador es el resultado de la utilidad neta sobre el activo total. En donde nos
muestra un aumento de la rentabilidad con respecto a los activos de la empresa
de un 9.50% a 4.75% con respecto al aflo 2018-2019, disminuyendo con un
4.52% en el afio 2020

Rentabilidad neta sobre el patrimonio (ROE)

El indicador nos muestra la rentabilidad del patrimonio donde el resultado de
utilidad neta sobre patrimonio, Segun los estados financiero en el afio 2018 se
obtiene un 9.48%y en el 2019 disminuyo a 7.32%. Pero nos muestra que el ROE
es mayor que el ROA, lo que nos quiere decir que se financio el activo de la

empresa con deuda, haciéndonos creer que la rentabilidad financiera crecié.
Utilidad real VS Utilidad promedio en el sector

Segun (CSIMarketl, 2019) el margen de utilidad bruta en el sector de alimentos

es de 22.05%. El margen neto para el sector es de 7.81%, la empresa aun esta
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por debajo de esta cifra siendo su ultima utilidad neta de 4.09% en el afio 2020.

VENTAS DE LA EMPRESA
Tabla 6. Relacién de ventas mensuales del afio 2018-2019-2020

VENTAS 2018 VENTAS 2019 VENTAS 2020

ENERO 1024 4538 19378
FEBRERO 1516 4448 20588
MARZO 1320 4448 19370
ABRIL 1036 4600 19426
MAYO 1012 4448 19746
JUNIO 1036 4448 19709
JULIO 1036 4448 19978
AGOSTO 956 4448 20198
SETIEMBRE 844 4478 19282
OCTUBRE 884 6128 19826
NOVIEMBRE 1036 6168 23258
DICIEMBRE 1012 8132 28941

TOTAL 12712 60732 249700

Fuente: Ventas de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

Ventas anuales
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Figura 2. Ventas anuales de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi

Costa Blanca.

Interpretacion: Con respecto a las ventas en el afio 2019 las ventas aumentaron
levemente, en el afio 2020 las ventas aumentaron significativamente. La empresa

debe centrase en vender mas ya que de esto dependera que su rentabilidad
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incremente.

Costo de ventas anuales

250000

200000

150000

100000

50000

2018

2019

2020

M Costo de ventas anuales

Figura 3. Compras anuales de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi

Costa Blanca.

Interpretacion: Las compras aumentaron de manera significativa desde el afio

2018 hasta el afio 2020.

4.2 Planteamiento del direccionamiento estratégico de la empresa.

Para plantear el direccionamiento estratégico elaboramos las siguientes preguntas

al comité estratégico, comenzando por la misién, visioén y valores.

Mision

Tabla 7: Resumen de criterios de mision, Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca E.I.R.L 2021

PREGUNTAS

RESUMEN

¢, Como piensa materializar sus ideales la
empresa a lo largo de los afios?

Planteando estrategias de competitividad,

habilidades financieras.

¢, Qué tipo de servicio piensa ofrecer la
empresa para diferenciarse de las demas?

Monitoreo del producto en perfecto estado.

¢, Qué habilidades o competencias son
necesarias en los trabajadores para cumplir
los ideales de la empresa?

Los colaboradores de la empresa trabajan
en equipo, tienen valores y una
comunicacion efectiva.

¢, Qué tipo de actividades de
responsabilidades social piensa para
cumplir sus ideales de la empresa?

Trabajar con proveedores con
responsabilidad social.

Fuente: Tabla 7, criterios de mision, comité estratégico Distribuidora & Inversiones
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Mi Costa Blanca

Los resultados de la entrevista del Comité Estratégico se muestran en la tabla N.°

6, llegando a la siguiente mision planteada:

La empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L elabora un

producto competitivo, de alta calidad, innovando su producto, contribuyendo con el

desarrollo sostenible de su pais y el medio ambiente.

Vision

Tabla 8. Resumen de criterios de vision, Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca E.I.R.L, 2021

PREGUNTAS

RESUMEN

¢ A dénde piensa llegar la empresa en
algunos afos?

Ser una empresa reconocida por la
calidad de su producto.

¢,Cudles seran los principales productos y
servicios que ofrezca?

Productos de calidad para el consumo
humano.

¢ La empresa como piensa ser percibida en
algunos afos?

Resaltar por la calidad de su producto, la
entrega y atencion al cliente.

Fuente: Tabla 8, criterios de vision, comité estratégico Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca

Los resultados de la entrevista del Comité Estratégico se muestran en la tabla N.°

7, llegando a la siguiente vision planteada:

Para el 2025 la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.l.R.L sera

una empresa reconocida y especializada en la distribucién de sal como una de las

mejores a nivel regional por la calidad de su producto.

Valores Institucionales

Tabla 9. Eleccidon de valores Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.I.R.L, 2021

VALORES RESUMEN DE VOTOS
PUNTUALIDAD 14
COMPETITIVIDAD 14
RESPONSABILIDAD 13

26




CALIDAD 13

INNOVACION 10

TRABAJO EN EQUIPO 10
DIVERSIDAD
CREATIVIDAD

Fuente: Comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

Se plantaron 8 valores institucionales para la empresa Distribuidora & Inversiones
Mi Costa Blanca, de los cuales 4 fueron seleccionados: puntualidad, competitividad,
responsabilidad y calidad.

Puntualidad:

Es la disciplina que conlleva a cumplir todas las tareas encomendadas en un tiempo
determinado, para satisfacer las necesidades de los consumidores.
Competitividad:

Capacidad que tiene una empresa para destacar ante las demas marcas
posicionandose como una de las mejores.

Responsabilidad:

Cumplir con obligaciones y deberes de realizar las tareas encomendadas. Ademas,
de ser consecuentes de las acciones.

Calidad:

Ofrecer un bien o servicio con valor agregado superando las expectativas de los

consumidores.

4.3 Andlisis de los elementos estratégicos de la empresa.

Para ejecutar este objetivo se realizé un analisis externo e interno junto al comité
estratégico que lo veremos a continuacion:

ANALISIS DEL ENTORNO

En esta etapa los autores aplicaran el estudio del macro y micro entorno utilizando
las herramientas PEST y las fuerzas de Porter, las cuales son 5, posteriormente se
realizara la matriz de evaluacion de factores externos (MEFE), con el objetivo de
diagnosticar la escena actual del entorno en el que la organizacion lleva a cabo sus
diligencias, considerando que las demas organizaciones estan continuamente

dependiendo de su entorno.
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ANALISIS PEST

El analisis PEST, sirve como técnica de obtencion de datos especificos para el
analisis del macro entorno donde se desenvuelve la empresa, de esta manera es
fundamental estar alerta a los frecuentes cambios que se dan a nivel local e
internacional sefialando los puntos que podrian afectar el presente y futuro de la
entidad. Contar con una excelente gestion direccionada y funcional es de base
primordial para el buen progreso de la organizacion, se necesita elaborar una
planificacion estratégica mediante una técnica y en un tiempo determinado.
Posteriormente se empezard analizar los factores del entorno (politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos) en la industria salinera.

FUERZAS POLITICAS

El factor politico se determina por procedimientos politicos, legales que las
entidades deben seguir, para el éptimo funcionamiento de estas, cumpliendo con
la normatividad que mandan. Por ejemplo, tiene que ver mucho las leyes laborales,
normas antimonopolios, politica fiscal, politicas regulatorias, clima politico y fuerza
de las instituciones como el sistema judicial.

En ciertas oportunidades, el gobierno ofrece apoyo financiero a las industrias,
generando el aumento de PBI en el pais, de esta manera se benefician ambas
partes, pero ocurre un gran problema cuando la parte politica exige remuneracion
de mas para poder solventar gastos del mismo, siendo la empresa la afectada.
Aprueban Reglamento Operativo del Programa de Apoyo Empresarial a las micro y
pequefias empresas (PAE-MYPE) Resolucion ministerial n.° 101-2021-ef/15 Leyes
gue regulan los Negocios: Una reglamentacion inteligente puede fomentar la
competencia y asegurar mercados equitativos para los bienes y servicios. Los
gobiernos desarrollan politicas publicas para guiar el comercio (conjuntos de leyes
y reglamentos que limitan a las empresas por el bien de la sociedad en su conjunto).
Casi todas las actividades de marketing estan sujetas a una amplia gama de leyes
y reglamentos.

Etica y Acciones Socialmente Responsables: Los reglamentos escritos no pueden
cubrir todos los posibles abusos de marketing y a menudo resulta dificil hacer
cumplir las leyes existentes. Sin embargo, mas alla de leyes y reglamentos escritos,
los negocios también se rigen por cédigos sociales y normas de ética profesional.

- Osiptel, Osinergmin, Sunass, Sutran, Ositran, SBS, y Defensoria del Pueblo
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atienden reclamos de consumidores.
- En 2013 INDECOPI resolvio mas de 46 mil conflictos de consumo a nivel
nacional.
Del analisis realizado se concluye que hay oportunidades como el gobierno vela
por el bienestar de la empresa, creando reglamentos que beneficien el desarrollo
de la misma, tales como bonos financieros, temas de exportacion, distribucion de
los productos, medidas de bioseguridad, entre otras.
Y amenazas como entidades que velen por el bien del consumidor, presionando y
rigiendo a las empresas con denuncias, juicios a cambio de un trato econémico.
FUERZAS ECONOMICAS
Se sabe que la organizacion se ve afectada de una manera u otra en cuestion del
desarrollo del rubro que maneje y uno de los factores que mueve y direcciona su
bienestar es el poder econdémico sobre esta, alguno de ellos es:
Aumento de la poblacién: El desplazamiento de las masas del lugar de donde se
posiciona la organizacion interviene drasticamente en su desarrollo y en el avance
progresivo de esta. Actualmente es una causa negativa en todo el continente
europeo, segun estudios los indicadores de mortalidad exceden los indicadores de
natalidad, esto se debe al alto porcentaje de muertes de recién nacidos en los
ultimos tiempos. Si bien la amenaza se refleja en el bajo nivel de poblacion, ya que,
a menor cantidad de poblacion, es mucho menos el mercado. Desarrollo econémico
de la region: el sitio en el que estd posicionada una organizacion y el nivel
econdémico que tenga, interviene en el desarrollo de esta. Esto afectara en los
porcentajes de ventas, ascendencia y la disposicién de personal profesional.
Salarios: ciertos mercados que son altamente regulados, producen rigidez salarial,
la cual afecta a la empresa con respecto a la contratacién de personal o también
para poder determinar un sueldo fijo de acuerdo a su desempefio.
Quiere decir que habria un alto porcentaje elevado de personal desempleado y
también una tasa alta de no consumo por parte de la poblacion, siendo una
consecuencia grave para el progreso de las organizaciones.
La situacion econOmica del Perua registra un liviano restablecimiento durante los
ultimos tres meses del afio 2020, a pesar del desbalance politico y su rebote en el
cimiento fiscal de la nacion. Si en los siguientes meses cesan estas dificultades, se

podria planear que incrementaria la economia hasta el 12 % al finalizar el 2021.
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Podemos decir que, para el siguiente afio, su desarrollo igualaria al del afio 2019.
¢, Qué causas intervendrian para realizarse lo acordado?

La nacion se esta viendo muy afectada por motivo de la pandemia del COVID-

19. Una cuarentena rigida y extensa que afecto al PBI en un declive del 11.1 % en
el afio 2020. Por otro lado, la oportunidad de trabajo descendi6é en un porcentaje
del 20% entre el mes de abril y diciembre. Por este motivo, el estado gestiono un
programa global de ayuda econdémica y asistencia con el objetivo de cuidar al
pueblo vulnerable y brindar apoyo a las organizaciones, este también incorpora
transacciones en efectivo, aplazamiento de cancelacion de impuestos y garantias
crediticias para el area privada. Este programa movilizo bienes teniendo como valor
aproximado de un 20% del PIB. Pese al gran esfuerzo, el bajo rendimiento de la
ejecucioén econdmica y el desempleo tendria como consecuencia el aumento de
aproximadamente seis puntos en la pobreza econdémica, abarcando
aproximadamente a dos millones de individuos a esta condicion, teniendo a la tasa
de pobreza en casi un 27% en 2020.

El déficit publico incremento a 8,9 por ciento en el afio 2020, en cuestion del 1,6%
del afio pasado. Los ingresos descendieron estrictamente por la alta contraccion de
la actividad econémica. También, el complemento fiscal del paquete (gastos en la
salud, transferencias sociales, subsidios de nédmina, entre otros), sefialo en 7 por
ciento del PIB, aumentaron los gastos. Junto a ello, la deuda publica finalizo el afio
en 35 por ciento del PIB, por mas del limite legal del 30 por ciento.

El Ministerio de Economia cre6 el sistema de 60.000 millones de soles
(US$16.100mn), el equivalente al 8% del PIB, para brindar garantias a créditos de
capital de trabajo por hasta un 98%, para ayudar a estimular los préstamos
bancarios, que benefician principalmente a las pymes.

Del analisis realizado se concluye que hay oportunidades como créditos de
entidades financieras para el desarrollo de las organizaciones, leyes por parte del
estado a favor de las empresas, para recibir apoyo econémico de este mismo.

Y amenazas como altas tasas de intereses, tipo de cambio de la divisa, politica
monetaria, tasa de inflacion

FUERZAS SOCIOCULTURALES

Los elementos socioculturales, existen en todas las civilizaciones, tales como a los

diferentes flujos de pensamiento, expresiones artisticas o religiosas, que hacen un
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tema de interés, para el estudio macroeconémico del tema en general, analizando
el estudio de los grupos humanos en la sociedad. Las causas sociales que
intervienen en el entorno econdmico de una organizacion son los dominios
culturales del tiempo, preferencias a nivel de compras, modas y tradiciones.

Las preferencias consumistas son sencillamente transferibles entre algunas
culturas, es decir por ejemplo descubrimientos tecnoldgicos del continente asiatico
0 sudamericano, son rapidamente posicionados en Europa Occidental y América
latina. El caso sefiala un estudio profundo de como se desenvuelve el ser humano
ante las situaciones que afronta dia a dia, sus necesidades, gustos, deseos, entre
otras, por ejemplo, a la hora de obtener un producto o servicio, el consumidor,
observa todos los detalles que puedan ver en estos, el tipo de embace, forma, color,
precio, tipo de entrega, cantidad

Segun la INEI en el afio 2020, se considera a Peru en el séptimo pais con mas
poblacién de la region del continente con 32 millones 626 mil habitantes. En primer
lugar, esta Estados Unidos por encima de los 331 millones, luego Brasil con 213
millones y México con 129 millones de habitantes.

La poblacién econdmicamente activa (PEA), la conforman las personas que estan
dedicadas y las que deseen estarlo. En los meses de junio, julio-agosto del afio
2021, la PEA explayo el 64,0% (5 millones 136 mil 200 personas) de la poblacion
con la edad de laborar. equiparado con el trimestre del afio 2020, se ascendi6 en
20,1%, que representa a 859 mil 100 personas. En cambio, respecto a similar
trimestre del afio 2019 (afio sin COVID-19), descendié en un 1,9%, que representa
a 101 mil 100 personas.

Poblacion econémicamente activa dedicada En el trimestre de analisis, se sefiald
que en Lima Metropolitana habia 4 millones 646 mil 300 personas con ocupacion,
gue indica el 90,5% de la PEA. Al diferenciar con respecto al trimestre del afio 2020,
incremento en 28,7% (1 millén 35 mil personas); por otro lado, respecto a los meses
de junio-julio-agosto del afio 2019 (periodo pre pandemia), se adquirié en 5,8% (285
mil 800 personas).

Poblacién econdmicamente activa desocupada Es aquella que desea activamente
una ocupacion; en los meses de estudio de junio-julio-agosto del afio 2021, crecié
a 489 mil 900 personas, y representa al 9,5% de la PEA. Por otro lado, el trimestre

del afio 2020 fue de 665 mil 800 personas que equivale el 15,6% de la PEA. En
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igual trimestre del afio 2019, llego a 305 mil 200 personas y equivalié el 5,8% de la
PEA.

Poblacién econbmicamente no activa El 36,0% (2 millones 886 mil 400 personas)
de la poblacién en edad de laborar del trimestre mévil en estudio, era poblacion
econémicamente no activa (No PEA), diferenciada con respecto al trimestre del afio
2020, decrecié en 20,8% (756 mil 700 personas). A diferencia, al comparar con
similar trimestre movil del afio 2019, se ascendi6 en 11,9% (307 mil 400 personas).
Segun la revista EFE-SALUD, da a conocer que las personas estas sustituyendo la
sal por otros productos con la misma similitud, como los ajos o la salsa de soya,
dejando de lado el tipico producto tradicional. (EFE-SALUD - 2019)

Si bien en el Peru las industrias salineras tienen un posicionamiento bastante firme,
ya que la sal es uno de los productos que se requieren a diario para distintos usos
del consumidor.

La empresa dedicada, satisface esta necesidad y a cambio recibe una
remuneracion, generando ingresos para su mismo beneficio.

Del andlisis realizado se concluye que hay oportunidades como el pueblo peruano
esta creciendo de manera significante, esto significa que la industria salera,
generara mayores ingresos por el consumo de los clientes, generando expansion y
desarrollo de estas.

Y amenazas como los consumidores cambiarian la sal por productos similares,
como el ajo y la soya, por motivo de alto sodio, generando diferentes
consecuencias, tales enfermedades a largo plazo.

FUERZAS TECNOLOGICAS

La impresion de la tecnologia hacia las organizaciones puede ser tan demandante,
que las empresas deberdn remodelar sigilosamente su modo de negocios y
acostumbrarse a la economia digital, no siendo asi, pudiesen menguar.

Hoy en dia, el ingreso de herramientas tecnoldgicas en las sociedades es de gran
importancia ya que es un gran aporte como gestion del desarrollo y avance
productivo y muchas de las empresas a nivel mundial estas dedicando a la inversion
de estos avances.

Entre los tantos beneficios que ofrece la ampliacion de tecnologia en las
organizaciones, se cuentan: mejora de procesos desde la contabilidad hasta

gestion y control de cadena de suministro, ademas de las gestiones de produccion-
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pueden llegar a ser minimizadas y optimizadas a través de indumentaria
tecnoldgica, generando asi ventajas competitivas con las cuales posicionarse en el
mercado. Entre los avances utilizados en las organizaciones para este objetivo, se
encuentran los softwares administrativos y las apps basadas en inteligencia
artificial.

Mayor productividad: la simplificacion y optimizacién de procesos, asi como el

decrecimiento de fallas, se aprecia en un elevado crecimiento de la productividad.

Progreso en la comunicacion: la impresion que genera la parte tecnoldgica en las

industrias no abarca solo los procesos productivos.

+90s. Con instrumentos como las aplicaciones de mensajeria, email, redes sociales
y video llamadas -y demas- es posible acelerar las comunicaciones tanto a nivel
interno como externo.

Reduccion de costos: el desarrollo de procesos, asi como el ahorro de horas y la
eliminaciéon de fallas manuales, pueden derivar en una disminucion de los costos
operacionales.

Mejor toma de decisiones: la mayor parte de las tecnologias sofisticadas brindan
informacion importante de los procesos que realizan, datos de gran importancia
para sostener la toma de decisiones.

Mayor competitividad: lo anterior deriva en un crecimiento de la competitividad,
ayudando a las organizaciones a definirse mejor en sus correctos mercados.

Del andlisis realizado se concluye que hay oportunidades como avances
tecnoldgicos, indumentaria, maquinaria, software con respecto a la industria
salinera, generando mayor desarrollo, mayor productividad; y amenazas como no
adaptarse a los avances tecnoldgicos, generando desconocimiento, perdida
econdémicas y productivas.

Luego de tener los aspectos externos, se selecciond los aspectos mas importantes
para la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L, para realizar

la matriz EFE.
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Tabla 10. Matriz EFE, Distribuidora & Inversiones Mi

E.l.LR.L

Costa Blanca

MATRIZ MEFE DE LA EMPRESA

N. FACTORES CRITICOS DE EXITO PESO | CALIFICACION | PONDERACION
OPORTUNIDADES
1 | Gastronomia Peruana 0.05 3 0.15
2 | Facilidades de financiamiento 0.08 4 0.32
3 | Avances tecnoldgicos (sistema de informacidn, vigilancia, etc.) 0.13 4 0.52
4 | El producto se utiliza para otras industrias 0.1 4 0.4
5 | Desarrollo de nuevos mercados para exportacion 0.12 4 0.48
6 | Otros mercados zonales atractivos 0.09 3 0.27
7 | Crecimiento de la poblacion 0.08 3 0.24
TOTAL OPORTUNIDADES 0.65 2.38
AMENAZAS

1 | Mayor competencia 0.08 1 0.08
2 | Creciente poder de negociacidn de clientes y/o proveedores 0.04 1 0.04
3 | Contrabando 0.06 1 0.06
4 | Crisis econdmica 0.05 2 0.1
5 | Aumento de enfermedades (Hipertensidn, osteoporosis, etc.) 0.02 2 0.04
6 | Otras empresas promocionan su servicio 0.07 1 0.07
7 | Incidentes y accidentes 0.03 2 0.06
TOTAL, AMENAZAS 0.35 0.45
TOTAL 1 2.83

Fuente: Tabla 10, matriz EFE, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.I.R.L
Interpretacion:

La puntuacion ponderada de la empresa “Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.l.LR.L” es de 2.83, indica que si esta aprovechando sus oportunidades y

evitando sus amenazas
MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTE

Este modelo sirve para poder estudiar a detalle la competencia en una industria,

supeditado a la organizacion con el entorno. Es de suma importancia llevar a cabo

este estudio para resolver la estructura del sector de salinero, teniendo como

objetivo desarrollar un plan a ejercer siguiendo la potencia de cada fuerza. Lo que

toma en cuenta Porter como fuerza en el modelo es: poder de los clientes, amenaza
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de nuevos competidores, poder de los proveedores, amenaza de productos

sustitutos, rivalidad competitiva.

(=

LAS 5 FUERZA DE PORTER

1.

NUEWVOS
COMPETIDORES

s

RIVALIDAD

RODUCTOS

SUSTITUTOS

ENTRE

COMPETIDORES

=.

NEGOCLACION
CLIENTES

Figura 4. Las 5 fuerza de Porter
PODER DE NEGOCIACION DE LOS
EReIVERPDOREFAad de proveedores en el mercado que ofrecen insumos o materia

N ES OC1LAC 1K
PROWEEDORES

prima de diferente calidad y precios, por lo que ellos no tienen un poder muy

elevado de negociacién que resulta factible que los clientes tengan diferentes

opciones para elegir.

La empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L tiene como

proveedores a:
PROVEEDORES:
Tabla 11. Lista de proveedores, Distribuidora & Inversiones Mi Costa

LISTA DE PROVEEDORES
NOMBRE
DEL FORMAS DE DIAS DE ENTREGA DE
PROVEEDOR CONTACTO DIRECCION CUIDAD TELEFONO PAGO MERCADERIA
Jr. Salamanca Mza.
N4 Lote. 3 Urb.
JUAN Puerta De Pro (Entre
GRUPO ESMI CHAVEZ Pan 995 459
S.A.C. CORCUERA | Los Olivos — Lima LIMA 023 A CREDITO QUINCENAL
D17-C.P.EL
ANITA SAL RAUL HORNITO SECTOR 1 998 564
E.LLR.L. SANDOVAL | MORR LAMBAYEQUE | 444 A CREDITO SEMANAL
Car. Chiclayo-San
José Km. 3.5 Fnd. el
VICTOR Higo (Portdn Azul,
SALES DEL HEBERT Antes de Ciudad de 979731
NORTE S.A.C. BRAVO Dios) PIMENTEL 988 A CREDITO SEMANAL

Fuente: elaboracién propia
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES:

- Clientes que compran en el local que se encuentra ubicado en la Av. Villareal Mz

J Lt 5 Urb. El Bosque, donde la venta se realiza de trato directo con el cliente, se
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realiza pagos en efectivo, depadsitos y/o transferencias.

- Clientes que realizan sus pedidos de diferentes provincias, donde el producto es
llevado a su destino. Se utiliza la movilidad con la que cuenta la empresa. Los pagos
se realizan efectivo, depdsitos y/o transferencias.

AMENAZAS DE LOS SUSTITUTOS:

Se entiende por sustitutos aquellos productos que satisfacen la misma necesidad
del producto original. La empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
E.LR.L tiene como sustitutos a los productos como ajo en polvo, orégano,
pimientas. Para procesos industriales tiene como sustituto al Cloruro de Potasio
(KCI).

AMENAZAS DE LOS ENTRANTES:

En la actualidad Chiclayo es una de las provincias que engloba empresas fuertes
en el rubro, que tienen un producto reconocido y de calidad siendo una de las
amenazas mas latentes ya que tienen también una distribucion nacional.
RIVALIDAD DE LOS COMPETIDORES:

En la Libertad existe una variedad de empresas de produccion y comercializacion
de sal, estas empresas producen anualmente 400.011 toneladas de sal. En el
distrito de Trujillo, alrededores de la Urbanizacion El bosque se encuentra cerca de
4 empresas dedicas al mismo rubro que ofrecen similares productos. Estas
distribuyen 6 dias a la semana arrojando grandes cantidades de ingresos
mensuales.

Este rubro es utilizado tanto para consumo humano como para procesos
industriales, por lo que trae como competencia ofrecer un producto de calidad y a
un precio justo.

COMPETIDORES:

El sector de produccion y distribucion de sal en Trujillo es limitado, es por eso que
en este caso escogimos a dos empresas que también se encuentran alrededores
de Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca, por la produccion, tipo de producto
a ofrecer y a fines.

COMPETIDOR 1: MARSAL E.I.R.L ofrece producto para consumo humano y uso
industrial, que esta ubicado en Calle Simon Bolivar Cuadra 1 Mza. O' Sub Lote 02
Urb. Semi Rustica El Bosque Trujillo - La Libertad.

COMPETIDOR 2: Corporacion Agroindustrial Emanuel Zabdi E.l.LR.L. es una
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empresa dedicada a la Produccion, Industrializacién y Comercializacion de la sal y
otros Productos para Consumo Humano. Esta ubicada en Av. Honorio Delgado
Mza. Q Lt. 12-A Urb. Semirustica ElI Bosque. Trujillo. C.P. 13007, Trujillo, La
Libertad.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

En esta MATRIZ conocemos la posicion en la que se encuentra la empresa en el
entorno competitivo con las diferentes empresas de competencia directa, se
selecciona los factores de éxito que se muestra a continuacion:

Tabla 12. Matriz MPC, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

Distribuidora & Corporacion
Inversiones Mi Agroindustrial
Marsal E.I.R.L .
Costa Blanca Emanuel Zabdi
E.l.LR.L E.l.R.L.
On PESO PESO PESO PESO
CRITICEOXSITPSRA EL PONDERADO S PONDERADO S PONDERADO ol PONDERADO
Participacion en el 02 3 06 3 06 ) 0.4
mercado
Calidad del 0.1 2 0.2 3 03 3 0.3
producto
Publicidad 0.05 1 0.05 3 0.15 2 0.1
Cartera de 0.2 2 0.4 2 0.4 2 0.4
productos
Fidelidad del 0.2 1 0.2 3 06 2 0.4
cliente
Promociones 0.15 1 0.15 1 0.15 2 0.3
TOTAL 1 1.6 2.2 1.9
E.l.LR.L

Fuente: comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

Interpretacion: En la matriz MPC nos presenta los principales competidores para
la empresa, dio como resultado que, si bien tiene puntos a favor como participacion
en el mercado, hay puntos fragiles que pueden afectar a su rentabilidad como son
la publicidad, promociones e innovacion en su producto, las cuales obtuvieron baja
ponderacion a diferencia de sus competidores.

ANALISIS INTERNO AMOFHIT

ADMINISTRACIONY GERENCIA

Esta area es desempefiada por la representante legal Mariza Margarita Loyola

Sanchez y administrador Anthony Vasquez Loyola, que cumplen las siguientes
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funciones:

v' Se encarga de revisar los ingresos de las ventas

v Realiza los movimientos bancarios

v Direcciona y define los planes de trabajo de area

v' Supervisa las tareas de trabajo
MARKETING Y VENTAS
Esta area es desempefiada por la secretaria de la empresa, que cumple las
siguientes funciones:

v Solicitar la MP para las ventas.

v' Entregar y controlar el producto vendido a sus clientes.

v" Reporte semanal de ventas.

v El control de pedido.

v' Transportar el producto a los clientes.

v Difundir la publicidad a través de las redes sociales.
OPERACIONES, LOGISTICA E INFRAESTRUCTURA
Supervisor: Rafael
Operacion: Actividades encargadas en el proceso de la transformacion de insumos
en la forma final del producto (envasado, sellado, empaquetado, cocida).
Proceso productivo: Este proceso es realizado mediante una jornada laboral de
8 horas diarias. La duefia y gerente da instrucciones al jefe de operaciones, el cual
dirige a los demas trabajadores y cada uno comienza hacer una actividad diferente.
Logistica: Actividades relacionadas con la recepcion, almacenamiento y
distribucién de insumos del producto (manejo de los materiales, control de
inventarios, devolucion a los proveedores).
Recepcién y almacenamiento de materia prima e insumos: Esta actividad
consiste en el ingreso de todas las materias primas, aqui se verifica la cantidad y la
calidad del producto que se adquiere, después se distribuye al almaceén.
Manejo de materia prima e insumos: Esta actividad consiste en la revision de la
materia prima y distribucion para su posterior uso.
infraestructura: La infraestructura de la empresa tiene mas de 20 afios, en el
sector de alimentos, esta con el pasar del tiempo ha ido siendo remodelada por su
crecimiento que ha obtenido la empresa con el fin de disponer de un ambiente que

sea favorable para los trabajadores.
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FINANZAS Y CONTABILIDAD
Esta area es desempefada por el contador Jimmy Villacorta Razén, que cumple
las siguientes funciones:

- Elabora los estados financieros de la empresa.

- Administra y controla los libros y registros contables.

- Liquidacién de impuesto y aportaciones a la SUNAT.

- Facturacion a los clientes.

- Manejo del Excel para registrar los ingresos y egresos.
RECURSOS HUMANOS
El recurso humano, en su nivel educativo, el aporte y afios de experiencia son
fundamentales en la cultura organizacional de toda empresa.
En una organizacion el recurso humano debe tener un nivel de instruccion educativa
con estudios primarios, secundarios y técnicos con excepcion de los duefios y
gerentes (ingenieros), pero cuentan con experiencia en el rubro y se encuentran
totalmente comprometidos con la organizacién y su desempefio.
SISTEMAS DE INFORMACION Y COMUNICACIONES
Elaboracién de una base de datos, que contenga la informaciéon necesaria para
tomar decisiones en cuanto a compras e insumos y stock en bodega de producto
terminado, con base a diferentes variables de ventas segun el cliente y las
tendencias. Implementar un procedimiento que ayude al area de compras y
despachos a generar una informacion mas real de los datos procesados, esto con
el fin de no incurrir en sobre costos para las otras areas, en especial para el area
de produccidn, y retrasos en el area de despachos.
TECNOLOGIA E INVESTIGACION Y DESARROLLO
Actualmente en el mercado existe una gran variedad de software y programas
encargadas en el control y manejo de una organizacion. La adquisicion de esta
tecnologia supone una pieza fundamental y de gran importancia, por la ventaja
competitiva en la que se convierte, debido a que facilita la administracion de la
empresa.
Luego de tener los aspectos internos, se selecciond los aspectos mas importantes
para la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L, para realizar

la matriz EFI.
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Tabla 13. Matriz EFI, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

MATRIZ MEFI DE LA EMPRESA
Ne | FACTORES DETERMINANTES DE EXITO | PESO | VALOR | PONDERACION

FORTALEZAS

1 | Se trabaja con proveedores reconocidos en el mercado y de 0.13 4 0.52
buena calidad.

2 | Cumple con las normativas de higiene 0.18 3 0.54
3 | Rapida gestion de entrega de los pedidos del producto. 0.13 3 0.39
4 | Bajo nivel de endeudamiento. 0.05 3 0.15
5 | Personal capacitado en el drea de produccion 0.12 4 0.48
6 | Experiencia profesional en el sector. 0.09 3 0.27
TOTAL FORTALEZAS 0.7 2.35

DEBILIDADES
1 | Falta promocionesy publicidad. 0.15 1 0.15
2 | No estimula la innovacidn y creatividad. 0.05 1 0.05
3 | Carece de una politica de seguridad ocupacional 0.03 1 0.03
4 | Carece de una estructura organizacional 0.04 2 0.08
5 | Infraestructura deficiente 0.03 2 0.06
TOTAL, AMENAZAS 0.3 0.37
TOTAL 1 2.72

Fuente: Tabla 13, matriz EFE, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca E.I.R.L
Interpretacion:
El puntaje obtenido es de 2.72 el cual esta por encima del promedio (2.5), lo cual
indica que la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca es una
organizacion internamente fuerte, presenta fortalezas y aprovecha las
oportunidades para desarrollarse.
4.4 Estrategias organizacionales de la empresa.
Para la planificaciébn de estrategias se establecieron con los resultados de las
matrices del MEFI Y MEFE que nos conlleva a las siguientes matrices.

e Matriz de Intereses de la organizacion (MIO)

Tabla 14. Matriz MIO, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
E.I.R.L

Interés Organizacional Intensidad del interés
vital Importante Periférico
Crecimiento de la organizacion X
Personal capacitado X
Brindar eficiencia y calidad X
Ser reconocida nacionalmente X

Fuente: Tabla 14, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
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¢ Objetivos de Largo Plazo (OLP)

El objetivo de toda empresa es llegar a la vision que se plantea, para poder alcanzar
esta es vital tener claro cuéles son los objetivos a largo plazo de la empresa. Estos
objetivos se plantean considerando las necesidades e intereses del sector de
alimentos que estan enfocados en el Peru y brinden productos de primer nivel en
lo que respecta a la calidad y posterior satisfaccion del cliente. A través de estos
objetivos se busca que la empresa brinde un producto de calidad y asi ayude al
desarrollo empresarial del Pera.

Tabla 15. Objetivos de Largo Plazo, Distribuidora & Inversiones Mi
Costa Blanca E.I.R.L

INTERES ORGANIZACIONAL OBJETIVOS
PERSPECTIVA FINANCIERA Hacer crecer el patrimonio de la empresa con
respecto a las ventas
PERSPECTIVA DEL CLIENTE Proporcionar la mejor calidad del producto

con respecto a la satisfaccion al cliente.

Incrementar la participacion en el mercado para

asi adquirir nuevos clientes.

Optimizar los plazos de entrega.

PERSPECTIVA INTERNA Gestién del personal en produccién y atencién
al cliente.

Contratar a un especialista en marketing y
publicidad.

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Fortalecer las alianzas estratégicas con
nuestros proveedores para garantizar la mejor

calidad de m.p y los mejores precios.

Establecer politicas de pago con los clientes.

Implementar un sistema de calidad vy

supervision en el proceso productivo.

Fuente: Tabla 15, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
E.LR.L
e Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (MFODA)
Para el proceso estratégico a continuacién se muestra la matriz mfoda, donde
primero realizamos un emparejamiento entre fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas.
Tabla 16. Matriz MFODA, Distribuidora & Inversiones Mi Costa
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Blanca E.I.R.L

MATRIZ DOFA

F1: Se trabaja con proveedores
reconocidos en el mercado y de buena
calidad.

F2: Cumple con las normativas de
higiene

F3: Rapida gestién de entrega de los
pedidos del producto.
F4: Bajo nivel de endeudamiento. F5:
Personal capacitado en el area de
produccién.

F6: Experiencia profesional en el sector.

D1: Falta promociones y publicidad.
D2: No estimula la innovacién vy
creatividad.

D3: Carece de una politica de
seguridad ocupacional
D4: Carece de una estructura
organizacional.

D5: Infraestructura deficiente

0O1: Gastronomia Peruana. 02:

Facilidades de
financiamiento.
03: Avances tecnolégicos
(sistema de informacion,
vigilancia, etc.)
04: El producto se utiliza para
otras industrias.

05: Desarrollo de nuevos
mercados para exportacién. 06:
Otros mercados zonales
atractivos.

07: Crecimiento de la poblacién.

(F1, O5) Aumentar las ventas a través de
la exportacion por la calidad del
producto.

(F2, 04) Garantizar la inocuidad del
producto brindando confianza para todo
tipo de uso.

(F3, 06) Amplia cobertura del producto

en diferentes zonas.
(F4, 02) Mejorar la logistica adquiriendo
créditos financieros.

(F6, O5) Reforzar las capacidades de los
trabajadores para un mejor proceso
productivo.

(F1, O5) Aumentar las ventas a través
de la exportacién por la calidad del
producto.

(F2, 04) Garantizar la inocuidad del
producto brindando confianza para
todo tipo de uso.

(F3, 06) Amplia cobertura del
producto en diferentes zonas. (F4,
02) Mejorar la logistica adquiriendo
créditos financieros. (F6, 05)
Reforzar las capacidades de los
trabajadores para un mejor
proceso productivo.

Al: Mayor competencia. A2:
Creciente poder de negociacion
de proveedores. A3:

Contrabando. A4:

Crisis econdémica.
A5: Aumento de enfermedades
(Hipertensidn, osteoporosis, etc.)
A6: Otras empresas promocionan
su servicio.
A7: Incidentes y accidentes.

(F1,A4) Desarrollar un plan de estudio
constante en referencia a la variedad de
precios de nuestros proveedores, para
asi mantener un precio estable en el
producto.

(F2, A3) Resaltar los estandares de
higiene que cumple el producto a
comparacién de otros que el precio esta
por debajo de Ilo normal. (F4,
A4) Inyeccion de liquidez para mantener
el nivel econdmico de la empresa
(F4,A7) Crear un fondo de dinero para
utilizarlo en caso de emergencias.
(F5,A1) Crear un programa de
fidelizaciéon de clientes con incentivos
para que sigan haciendo mas pedidos.

(F1,A4) Desarrollar un plan de
estudio constante en referencia a la
variedad de precios de nuestros
proveedores, para asi mantener un
precio estable en el producto. (F2,
A3) Resaltar los estandares de
higiene que cumple el producto a
comparacién de otros que el precio
estd por debajo de lo normal. (F4,
A4) Inyeccion de liquidez para
mantener el nivel econémico de la
empresa

(F4,A7) Crear un fondo de dinero
para utilizarlo en caso de
emergencias.

(F5,A1) Crear un programa de
fidelizacion  de  clientes con
incentivos para que sigan haciendo
mas pedidos.

Fuente: Tabla 16, Comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
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- Matriz de posicion estratégicay posicion de laaccion (PEYEA)

Esta matriz tiene como funcion evaluar las areas de la empresa como

fuerzas financieras, fuerzas de la industria, estabilidad del entorno y ventaja

competitiva, que evaluamos con el comité estratégico.
Tabla 17. Matriz PEYEA, Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.I.R.L

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Fortaleza Financiera (FF)

Estabilidad del Entorno (EE)

Capital de trabajo 4 Variabilidad de la demanda -3
Facilidad para salir al mercado 4 Cambios tecnoldgicos -4
Solvencia 3 Presidon competitiva -3
Rendimiento sobre la inversidn 3 Elasticidad de la demanda -4
Liquidez 3 Barreras para entrar en el mercado -3
Apalancamiento 3 Tasa de inflacion -2
Fortaleza Financiera (FF) Estabilidad del Entorno (EE)
Participacién en el mercado -2 | Potencial de utilidades 3
Calidad del producto -3 | Estabilidad financiera 3
Conocimientos tecnoldgicos -3 | Potencial de crecimiento 4
Ciclo de vida del producto -2 | Conocimientos tecnoldgicos 3
Utilizacion de la capacidad de la | -3 4
_ Intensidad de capital
competencia
Lealtad de los clientes -3 | Intensidad de capital 4

Fuente: Tabla 17, Matriz PEYEA, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi

Costa Blanca

FACTOR | VALOR | PROMEDIO | VALOR VECTORIAL
FF 20 20/6 3.33
VC -16 -17/6 -2.67
EE -19 -19/6 -3.17
FI 21 21/6 3.50

efex:VC 4+ FI

egje v: EE + FF

— 267+ 3.33 = 0.66

—3.17 +3.50 = 0.33
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COMPETITIVA
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Figura 5. Matriz PEYEA de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi
Costa Blanca E.I.R.L

Interpretacion: La fuerza de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi costa

Blanca E.I.LR.L es el factor dominante al igual que la fuerza financiera, se debe

adoptar un perfil AGRESIVO.

- Matriz Boston Consulting Group (MBCG)

Esta matriz es una herramienta de analisis, la empresa presenta la matriz

relacionada en cuatro cuadrantes, donde se considera como eje “X” la

participacion relativa del mercado en la Industria y eje “Y” la tasa de

crecimiento de la Industria.

Tabla 18. Matriz BCG, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

E.I.LR.L.
PRODUCTOS VENTAS 2020 | VENTAS 2019 | Tasa de | Participacién
crecimiento del mercado
1 | LIBERTENA MESA X 25 3000 2600 15.38% 2%
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2 | LIBERTENA COCINA X 25

7000

6090

14.94%

1%

Fuente: Tabla 18, Matriz BCG, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.l.R.L

POSICION DE LA PARTICIPACION DE MERCADO RELATIVA EN LA INDUSTRIA

ALTA

ALTA

MEDIA

50

BAIA

0.0

+20

MEDIA

ESTRELLAS

BAIA

-20

VACAS LECHERAS

PERROS

TASA DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS EN LA INDUSTRIA

Figura 6. Matriz BCG de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa

Blanca E.I.R.L

Interpretacion: Segun este analisis los productos de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca se ubica en el cuadrante de signo de interrogacion,

estos productos tienen poca participacion, pero compiten en una industria de un

elevado crecimiento, para lo cual se tiene implementamos estrategias de

penetracion en el mercado, desarrollo de las ventas.

- Matriz Interna — Externa (MIE)

En esta matriz se analiza la posicion de la empresa frente al mercado, donde

realizamos con datos de las matrices EFE-EFI que se muestran en las tablas N.°

8 Y N.°11:

Tabla 19. Matriz IE, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

E.lLR.L
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VI VI IX

Fuente: Tabla 19, Matriz IE, comité estratégico Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca E.I.R.L

Interpretacion: Como la interseccién de las lineas se encuentra en el V cuadrante,
se puede afirmar que la empresa PUEDE DESARROLLARSE SELECTIVAMENTE
PARA MEJORAR Y CONSTRUIR SUS FORTALEZAS. Asi también se puede decir

gue tiene una penetracion en el mercado.

Estrategia: Penetracion en el sector el mercado y el desarrollo de los productos.

- Matriz de la Gran Estrategia (MGE)
Esta matriz nos muestra las caracteristicas de la empresa para posicionarla en un
cuadrante estratégico, arrojando como resultado el perfil de la empresa para el

mercado.
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Tabla 20. Matriz GE, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
E.I.LR.L

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cieadrance I Cuadranze T

- Desarralla del mercado

2. Penstracidn en el mercado

. Desarrollo del praducto

+ Desarrolio del mercado
. Penerracién en el inercado
. Desarrcllo d=l producto

. Ietegracidn hacia adelante

. Iotegracidbn hacia ateds
Iotegracidn hanzoncal

. Diveesficacsdn concéntrica

. Desinversibn
. Liquudacidn

NEWNhUN-

1
3
4. Integracitn horizontal
5
&

POSICION rOSICION
COMPETITIVA OMPEITIIVA
3 FUERTE
Cuadrarze JI{ Cuadrarste IV

. Diversificacidén concéntrica

. Diversificacidn herizontal

. Diversificacién en conglomerado
. Empresas de riesga comparzids

Asrincheramiento
Divessificacidn concénirica
Diversificacibdn horizonal
Diversificacian en conglomecado
Desinversidn

Ligquidacion

DUk
e

CRECIMIENTO LENTO DFIL. MERCADO

Fuente: Tabla 20, matriz GE, comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi
Costa Blanca E.l.LR.L

Interpretacion: Consideramos que la empresa Distribuidora & Inversiones Mi
Costa Blanca se encuentra en el cuadrante | ya que tiene un crecimiento de

mercado rapido y una posicion competitiva estable.
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- Matriz de Decision Estratégica (MDE)
Tabla 21. Matriz (MDE), Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

ESTRATEGIAS ESPECIFICAS RELACIONADAS ALAS ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS FODA MPEYEA BCG IE | GE | TOTAL
1 | Aumentar las ventas a través de la exportacion por la calidad del producto. X X X X 4
2 Garantizar la inocuidad del producto brindando confianza para todo tipo de uso. X X X 3
3 | Amplia cobertura del producto en diferentes zonas. X X X X 4
4 | Mejorar la logistica adquiriendo créditos financieros. X X 2
5 | Reforzar las capacidades de los trabajadores para un mejor proceso productivo. X X X X | X 5
6 Desarrollar un plan de estudio constante en referencia a la variedad de precios de nuestros proveedores, para asi mantener un X X X

precio estable en el producto. 4
7 Resaltar los estandares de higiene que cumple el producto a comparacion de otros que el precio esta por debajo de lo normal. X X X X X 5
8 Inyeccién de liquidez para mantener el nivel econémico de la empresa. X X X 3
9 Crear un fondo de dinero para utilizarlo en caso de emergencias. X 2
10 | Crear un programa de fidelizacion de clientes con incentivos para que sigan haciendo mas pedidos. X X 4
11 | Implementar nuevas formas de promocionar los productos mediante las redes sociales. X X 4
12 | Mejorar la cartera de productos mediante un estudio de mercado. X 2
13 | Utilizar un fondo crediticio para la implementacion de EPP. X X 2
14 | Crear promociones y ofertas del producto, presentando un mejor precio, siendo un gran rival para la competencia. X X X X 5
15 | Desarrollar una buena relacién con los proveedores, gestionando acuerdos en cuanto a precios de materia prima y/o insumos. X X X 4
16 | Innovar formas de publicidad creativas y llamativas para los consumidores. X X X X 4
17 | Disefiar una politica de seguridad ocupacional para minimizar riegos en la empresa. X X X X 4

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

INTERPRETACION: Las estrategias 1,3,5,6,7, 10, 11,12,14,15,16,17 se retienen por aparecer 4 0 mas veces. Las estrategias

2,4,8,9,10,13,14 se conservan como posibles estrategias de contingencia.
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e Matriz Cuantitativa de Planeamiento Estratégico (MCPE)

Tabla 22. Matriz MCPE. Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca.

MATRIZ CUANTITATIVA

Desarrollar un

DEL PLANEAMIENTO plan de estudio | Resaltar  los Crear Desarrollar una
ESTRATEGICO (MCPE) constante en | estandares de | Crear un promociones y | buena relacion L
Reforzar las . - Implementar Disefiar una
Aumentar las . R referencia a la | higiene que | programa de ofertas del | con los | Innovar formas -
., Amplia capacidades de . o nuevas formas . politica de
ventas a través variedad de | cumple el | fidelizacion de producto, proveedores, de publicidad .
cobertura del los X . de : . seguridad
de la . precios de | producto a | clientes con . presentando gestionando creativas y .
" producto  en | trabajadores L X R promocionar . . ocupacional
exportacion . ) nuestros comparacion incentivos para un mejor | acuerdos  en | llamativas para L
X diferentes para un mejor ) los productos . . para minimizar
por la calidad proveedores, deotros queel | que sigan . precio, siendo | cuanto a | los .
zonas. proceso , . ) . . mediante  las X . . riegos en la
del producto. . para asi | precioestd por | haciendo mas . un gran rival | precios de | consumidores.
productivo. . R redes sociales. . . empresa.
mantener un debajo de lo | pedidos. para la | materia prima
precio estable | normal. competencia. y/o insumos.
en el producto.
FACTORES PESO POND. POND. POND. POND. | VALOR POND. POND. POND. | VALOR VALOR VALOR
g:.';('}l"_"(;NANTES VALOR VALOR VALOR VALOR POND. | VALOR VALOR VALOR POND. POND. POND.
OPORTUNIDADES
Gast! ii . X . X .
astronomia 005 1 4 0.05 2 01 1 0.05 2 01 1 0.05 1 0.05 ! 0.05 ! 0.05 ! 0.05 2 01 1 0.05
Peruana.
facilidad d 0.08 0.16 0.16 .24 0.24 2 2 2 2 1 3 3
acticaces =~ de 2 2 3 3 0.16 0.16 032 0.16 0.08 024 024
financiamiento
Avances 0.13 0.26 0.26 0.39 0.26 1 3 1 1 1 1 2
tecnolégicos 2 2 3 2 0.13 0.39 0.13 0.13 0.13 0.13 0.26
El producto se | 0.10 03 0.1 0.2 03 4 1 3 3 3 2 2
utiliza para otras 3 1 2 3 0.4 0.10 03 03 0.3 0.3 0.2
industrias
Desarrollo de 0.12 0.48 0.36 0.24 0.36 3 2 3 3 3 3 3
nuevos 4 3 2 3 0.36 0.24 0.24 0.36 0.36 0.36 0.36
mercados
Otros mercados 0.09 0.36 0.36 0.18 0.27 3 3 3 3 3 3 2
4 4 2 3 0.27 0.27 0.18 0.27 0.27 0.27 0.18
zonales
crecimiento de la 0.08 0.16 0.36 0.08 0.24 1 1 1 1 2 1 1
poblacién 2 1 1 3 0.08 0.08 0.08 0.08 0.16 0.16 0.08
AMENAZAS
Mayor 0.08 0.16 0.24 0.24 0.32 0.24 4 3 4 3 4 2
competencia 2 3 3 4 3 0.32 0.24 0.32 0.24 0.32 0.16
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Creciente poder | 0.04 0.04 0.04 0.04 0.16 0.08
de rjegoqamon 0.08 0.08 0.08 0.16 0.12 0.04
de clientes y/o
proveedores.
Contrabando 0.06 0.12 0.18 0.18 0.12 0.18

0.18 0.18 0.24 0.12 0.12 0.12
Crisis econémica 0.05 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1

0.1 0.1 0.1 0.15 0.05 0.1
Aumento de | 0.02 0.02 0.02 0.02 0.02 0.02
enfermedades 0.02 0.02 0.02 0.03 0.02 0.02
Otras empresas 0.07 0.14 0.07 0.07 0.21 0.28
promocionan su 0.21 0.28 0.21 0.14 0.28 0.14
servicio
Incidentes y | 0.03 0.03 0.06 0.06 0.03 0.03
accidentes 0.03 0.03 0.03 0.03 0.03 0.12
FORTALEZAS
Se trabaja con 0.13 0.39 0.26 0.13 0.02 0.39
proveedores 0.26 0.26 0.39 0.52 0.26 0.13
reconocidos en el
mercado.
Cumple con las 0.18 0.54 0.54 0.54 0.10 0.72
normativas  de 0.36 0.36 0.36 0.36 0.36 0.36
higiene.
Rapida gestion | 0.13 0.52 0.52 0.39 0.05 0.26
de entrega de 0.39 0.26 0.26 0.26 013 013
pedidos del
producto.
Bajo nivel de 0.05 0.1 0.05 0.1 0.01 0.05
endeudamiento. 0.05 0.15 015 0.15 0.15 0.15
Personal 0.12 0.48 0.36 0.48 0.06 0.36
capacitado en el 0.24 0.12 0.24 024 0.12 024
area de
produccion.
Experiencia 0.09 0.27 0.27 0.27 0.02 0.18
profesional en el 0.27 0.36 0.18 0.18 0.27 0.27
sector
DEBILIDADES
Falta de 0.15 0.3 0.45 0.15 0.3 0.3
promociones y 0.45 0.6 0.6 03 0.6 0.15
publicidad
No estimula 0.05 0.15 0.15 0.15 0.2 0.15
innovacion Yy 0.15 0.15 0.2 0.15 0.2 0.15
creatividad
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Carece de una
politica de
seguridad
ocupacional

0.03

0.03

0.03

0.09

0.03

0.06

0.03

0.03

0.03

0.03

0.03

0.12

Carece de una
estructura
organizacional

0.04

0.04

0.04

0.04

0.12

0.04

0.04

0.04

0.08

Infraestructura
deficiente

0.03

0.03

0.03

0.06

0.03

0.06

0.06

11

0.03

0.03

0.03

0.03

TOTAL

5.23

4.81

4.49

3.62

4.95

4.53

4.67

4.83

4.47

451

3.88

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

Interpretacion: Esta matriz nos muestra las mejores estrategias, determina el atractivo de esta con respecto a las matrices MEFE

© N O O

©

De la matriz MCPE se retuvo las siguientes estrategias:

Aumentar las ventas a través de la exportacion por la calidad del producto.

Amplia cobertura del producto en diferentes zonas.

Reforzar las capacidades de los trabajadores para un mejor proceso productivo.

Resaltar los estandares de higiene que cumple el producto a comparacion de otros que el precio esta por debajo delo
normal.

Crear un programa de fidelizacion de clientes con incentivos para que sigan haciendo mas pedidos.

Implementar nuevas formas de promocionar los productos mediante las redes sociales.

Crear promociones y ofertas del producto, presentando un mejor precio, siendo un gran rival para la competencia.

Desarrollar una buena relacion con los proveedores, gestionando acuerdos en cuanto a precios de materia prima y/o

insumos.

Innovar formas de publicidad creativas y llamativas para los consumidores.

51




eMatriz de Rumelt (MR)

Luego de obtener las estrategias retenidas, estas pasan por un analisis en la MR,
estas estrategias que se seleccionaron en la MCPE (Tabla 20) cumplan con los

criterios de: consistencia, consonancia, ventaja y factibilidad.

Tabla 23. Matriz RUMELT, Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca E.I.R.L

CONSISTENCIA | CONSONANCIA | FACTIBILIDAD | VENTAJA SE
ACEPTA

1 Sl Sl Sl Sl Sl
2 Si Sl SI Sl Sl
3 Sl Sl Sl Sl Sl
4 Sl Sl Sl Sl Sl
5 Sl Sl Sl Sl Sl
6 Sl Sl Sl Sl Sl
7 Si Sl SI Sl Sl
8 Sl Sl Sl Sl Sl
9 NO Sl SI Sl NO

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

Interpretacion: De las estrategias que se evaluamos solo las ocho primeras

cumplen con los criterios establecidos, por lo que solo se retienen las aceptadas.

e Matriz de Etica (METICA)

Si alguna de las estrategias viola los derechos humanos, es injusta, o es perjudicial
a los resultados estratégicos, no debe retenerse y debe ser descartada.
ESTRATEGIAS RETENIDAS
- Aumentar las ventas a través de la exportacion por la calidad del producto.
- Amplia cobertura del producto en diferentes zonas.
- Reforzar las capacidades de los trabajadores para un mejor proceso
productivo.
- Resaltar los estandares de higiene que cumple el producto a comparacion
de otros que el precio esta por debajo delo normal.

- Crear un programa de fidelizacion de clientes con incentivos para que
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sigan haciendo mas pedidos.

- Implementar nuevas formas de promocionar los productos mediante las

redes sociales.

Crear promociones y ofertas del producto, presentando un mejor precio,

siendo un gran rival para la competencia.

Desarrollar una buena relacion con los proveedores, gestionando acuerdos

en cuanto a precios de materia prima y/o insumos.

ESTRATEGIAS DE CONTINGENCIA

Garantizar la inocuidad del producto brindado confianza para todo tipo de
uso.

Mejorar la logistica adquiriendo créditos financieros.

Mantener y cuidar a los proveedores, estableciendo acuerdos en el precio
cuidando los estandares de calidad.

Inyeccion de liquidez para mantener el nivel econdémico de la empresa.
Crear un fondo de dinero para utilizarlo en caso de emergencias.

Mejorar la cartera de productos mediante un estudio de mercado.

Utilizar un fondo crediticio para la implementacion de EPP.

Innovar formas de publicidad creativas y llamativas para los consumidores.
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Tabla 24. Matriz METICA, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

3. Reforzar las 4. Resaltar los 5. Crear un 7. Crear 8. Desarrollar una
capacidades de estandares de programa de promaociones y buena relacion
2 Amolia los trabajadores higiene que fidelizacion de 6.Implementar ofertas del con los
c;)bt.erturg del para un mejor cumple el clientes con nuevas formas de producto, proveedores,
1 Aumentar las roducto en proceso producto a incentivos para promocionar los presentando un gestionando
ventas a través P diferentes productivo comparacion de que sigan productos mejor precio, acuerdos en
de la z0nas otros que el haciendo méas mediante las siendo un gran cuanto a precios
exportacion por ’ precio esta por pedidos. redes sociales. rival para la de materia prima
la calidad del debajo de lo competencia y/o insumos.
producto. normal.
DERECHO
IMPACTO EN EL DERECHO A LA VIDA Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
IMPACTO EN EL DERECHO A LA PROPIEDAD Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
IMPACTO EL DERECHO AL LIBRE PENSAMIENTO Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
IMPACTO EN EL DERECHO A LA PRIVACIDAD Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
IMPACTO EN EL DERECHO A LA LIBERTAD DE Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
CONCIENCIA
IMPACTO EN EL DERECHO A HABLAR Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
LIBREMENTE
IMPACTO EN EL DERECHO AL DEBIDO PROCESO Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
JUSTICIA
IMPACTO EN LA DSITRIBUCION Neutral Justo Justo Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
EQUIDAD EN LA ADMINISTRACION Neutral Neutral Neutral Justo Neutral Justo Neutral Neutral
NORMAS DE COMPENSSACION Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral
UTILITARISMO
FINES Y RESULTADOS ESTARTEGICOS Neutral Excelente Excelente Neutral Excelente Neutral Neutral Neutral
MEDIOS ESTRATEGICOS EMPLEADOS Neutral Neutral Excelente Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
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e Matriz de estrategias versus objetivos de largo plazo (MEOLP)

Los objetivos a largo plazo generados en la tabla N.° 13 son comparados con las 9 estrategias ya filtradas en las diferentes

matrices, lo cual consideramos que, si alguna estrategia no se empareja o ayuda en la realizacion de algun objetivo a largo plazo,

sera puesta como estrategia de contingencia.

Tabla 25. Matriz EOLP, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

ESTRATEGIAS OLP1 | OLP2 | OLP3 OLP 4 OLP 5 OLP 6 OLP 7 OLP 8 OLP 9
1. Aumentar las ventas a través de la exportacién por la calidad del producto. X X X X X X
. 2. Amplia cobertura del producto en diferentes zonas. X X X X X X
3. Reforzar las capacidades de los trabajadores para un mejor proceso X X X X X X
productivo.
4. Resaltar los estandares de higiene que cumple el producto a comparacién de X X X X X X
otros que el precio esta por debajo de lo normal.
5. Crear un programa de fidelizacion de clientes con incentivos para que sigan X X X X X X
haciendo mas pedidos.
6.Implementar nuevas formas de promocionar los productos mediante las redes X X X
sociales.
7. Crear promociones Yy ofertas del producto, presentando un mejor precio, X X X X X
siendo un gran rival para la competencia
8. Desarrollar una buena relacién con los proveedores, gestionando acuerdos en | X X X X

cuanto a precios de materia prima y/o insumos.

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.
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OLP1: Hacer crecer el patrimonio de la empresa en un 20% con respecto a las
ventas en el 2022.

OLP2: Proporcionar la mejor calidad del producto al 2022 con respecto a la
3satisfaccion al cliente.

OLP3: Incrementar en un 30% la participacion en el mercado para asi obtener
nuevos clientes.

OLP4: Optimizar los plazos de entrega en 50% al 2023.

OLP5: Gestidn del personal en produccion y atencion al cliente al 2022.

OLP®6: Contratar en el afio 2023 un especialista en marketing y publicidad.

OLP7: Fortalecer las alianzas en un 50% para garantizar la mejor calidad de
materia prima y los mejores precios al 2023.

OLP8: Al 2023 Establecer politicas de pago con los clientes.

OLP9: Implementar un sistema de calidad y supervision del proceso productivo a
inicios del 2022.
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IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO EN LA EMPRESA
DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA

Los objetivos a corto plazo son los mecanismos que junto con las estrategias llevan
a alcanzar los objetivos a largo plazo.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 1: Hacer crecer el
patrimonio de la empresa en un 20% con respecto a las ventas en el 2022.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Hemos visto en estos ultimos afios
qgue la empresa ha presentado un crecimiento en cuanto a sus ventas, por ello es
fundamental incrementar aun mas el capital, optimizando recursos y mejorar la
disponibilidad de los productos.

O.C.P 1.1: Incrementar la utilidad bruta en un 15% al 2022.

0O.C.P 1.2: Incrementar la distribucién de sal.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 2: Proporcionar la mejor
calidad del producto al 2022 con respecto a la satisfaccién al cliente.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Al mejorar la calidad del producto
se genera mas seguridad y confianza a nuestros clientes, por lo tanto, estaran
complacidos y aumentaran sus salidas.

0O.C.P 2.1-: Determinar los factores que afectan la percepcién de los clientes.
O.C.P 2.2: Identificar los productos de la empresa y la competencia con mayor
rotacion en el rubro.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 3: Incrementar en un 30%
la participacion en el mercado para asi obtener nuevos clientes.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Al tomar posicion dentro del
mercado nuestra imagen sera reconocida y recomendada lo cual acogeriamos
nuevos clientes, aumentando los indices de crecimiento y la rentabilidad.

0O.C.P 3.1: Abarcar una mayor rea geografica en el sur del pais.

O.C.P 3.2: Actualizar la escala de descuentos en base a las alianzas estratégicas
establecidas.

O.C.P 3.3: Cuidar a los clientes actuales e incrementar los potenciales.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 4: Optimizar los plazos de
entrega en 50% al 2023.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Ser eficaces en la distribucion de

57



sal es brindar un servicio de calidad porque los clientes nos valorarian también por
la rapidez en las entregas, lo cual esto ayudaria a aumentar la productividad,
generando mas ventas.

O.C.P 4.1: Realizar una autoevaluacion de manera que se corrijan errores y se
realicen mejoras continuas con los dias de entrega de pedidos.

O.C.P 4.2: Digitalizar los procesos de distribucién para agilizar los plazos de
entrega.

0O.C.P 4.3: Contar con el transporte correcto para el mejor monitoreo de entrega de
productos.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 5: Gestidn del personal en
produccion y atencion al cliente al 2022.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Motivar al personal, incentivar el
trabajo en equipo es una de las estrategias mas importantes para que el personal
tenga un ambiente célido de labor diaria, por otro lado, la atencién al cliente es
primordial ya que ellos son los consumidores finales y los que nos van a
recomendar.

0O.C.P 5.1: Establecer charlas motivacionales a los trabajadores desde el 2021.
O.C.P 5.2: Desarrollar un plan de incentivos al esfuerzo del trabajador al 2021.
Objetivos a corto plazo para el objetivo alargo plazo 6: Contratar en el afio 2023
un especialista en marketing y publicidad.

Para llevar a cabo este obijetivo lo justificamos: La publicidad es el alma del negocio
por ello consideramos contratar un especialista en marketing y publicidad que
ayude a tener mas vision a la empresa lo cual ayudara a incrementar las ventas de
manera significativa.

0O.C.P 5.1: Busqueda de disefiadores técnicos al 2022.

0O.C.P 5.2: Seleccionar y contratar disefiadores innovadores.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 7: Fortalecer las alianzas
con los proveedores en un 80% para garantizar la mejor calidad de materia prima
y los mejores precios al 2023.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Es primordial que nuestra materia
prima sea de calidad lo cual implica que nuestros clientes sigan comprando es por
ello que se necesita fortalecer acuerdos con los proveedores que nos den

confianza, estabilidad y seguridad en cuanto a su calidad y precio.
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O.C.P 8.1: Mantener un dialogo constante con los proveedores generando mayor
confianza para ambas partes.

O.C.P 8.2: Brindar los requerimientos establecidos y recurrir perseverantemente
con los proveedores.

O.C.P 8.3: Establecer contratos formales de compra, acordando precios y
cantidades generosas para la entidad.

Objetivos a corto plazo para el objetivo a largo plazo 8: Al 2023 Establecer
politicas de pago con los clientes.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: Actualmente la empresa brinda
créditos a los clientes consecutivos, pero no existe nada formal en cuanto a las
deudas y es aqui donde suelen pasar inconvenientes por eso se establecio fijar
politicas de pago para que la empresa no tenga inestabilidad econémica.

O.C.P 8.1: Identificar a los potenciales clientes.

O.C.P 8.2: Establecer diversas formas de pago y promociones con los clientes.
Objetivos a corto plazo para el objetivo alargo plazo 9: Implementar un sistema
de calidad y supervision del proceso productivo a inicios del 2023.

Para llevar a cabo este objetivo lo justificamos: La empresa se encuentra
posicionada por la calidad de su producto, pero no cuenta con su sistema de calidad
permanente, no hay una supervision estricta en cuanto a la produccién es por ello
gue se planted implementar este objetivo teniendo un mayor respaldo y no bajar la
produccién, teniendo asi mas ventas e ingresos.

0.C.P 9.1: Optimizar la gestion logistica para el mejor control de inventario.

O.C.P 9.2: Capacidad de utilizar nuevas herramientas, software de inventario y

control de calidad
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TABLA 26. Implementacion estratégica, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

OLP OCP ACCIONES RESPONSABLE RECURSOS
OLP1 Hacer crecer el patrimonio de laempresaenun | OCP11 | Incrementar la utilidad brutaen | ACT11 | Implementar promociones atractivas. Administrador Incluir dentro del
15% al 2022 con respecto a las ventas un 15% al 2022. E— — _ presupuesto el
ACT12 | Disminuir gastos que no son prioridad. Administrador
OCP12 | Incrementar la distribucién de | ACT13 | Administrary definir tiempos. Administrador costo probabl(? delos
propuesto anteriormente.
sal ACT14 | Priorizar tareas. Supervisor de
produccion
OLP2 Proporcionar la mejor calidad del producto al | OCP21 | Incrementar la utilidad brutaen | ACT21 | Definir qué factores influyen mas en nuestros clientes Secretaria Incluir dentro del
2022 con respecto a la satisfaccion del cliente. un 15% al 2022. ACT22 | Estudiar los factores ya definidos Secretaria presupuesto el
OCP22 | Incrementar la distribucion de | ACT23 | Identificar los precios de la competencia en el mercado Secretaria costo probablt? de los
sal. propuesto anteriormente.
OLP3 Incrementar en un 30% la participacién en el | OCO31 | Abarcar una mayor é&rea | ACT31 | Dar seguimiento a empresas del mismo sector Gerente Incluir dentro del
mercado para asi obtener nuevo clientes. geogréfica en el sur del pais. comercial posicionadas en el sur y asi evaluar el presupuesto el
rendimiento de su territorio. costo probable de los
ACT32 | Buscar nuevos socios estratégicos que nos ayude a la Gerente propuesto anteriormente.
difusién del producto.
OCP32 | Cuidar los clientes actuales e | ACT33 | Busqueda constante de nuevos proveedores que nos Secretaria
incrementar los potenciales ayude a disminuir costos.
ACT34 | Diferenciacion de acuerdo en la implementacion de Administrador
promociones y precios accesibles comparados a la
competencia.
OLP4 Optimizar los plazos de entrega en 50% al OCP41 | Realizar una autoevaluacion | ACT41 | Asumir los productos por orden de llegada. Jefe de logistica Incluir dentro del
2023. de manera que se corrijan presupuesto el
errores y se realicen mejoras costo probable de los
continuas con los dias de | ACT42 | Designar fechas para la entrega de pedidos. Jefe de logistica propuesto anteriormente.
entrega de pedidos.
OCP42 | Digitalizar los procesos de | ACT43 | Capacitar al personal en manejo de Excel y base de | Jefe de logistica

distribucion para agilizar los

datos.

60




plazos de entrega. ACT44 | Implementar una base de datos que recorte el tiempoy | Jefe de logistica
aumente la utilidad.
OCP43 | Contar con el transporte | ACT45 | Realizar revision técnica del transporte periédicamente. | Jefe de logistica
correcto para el mejor
monitoreo de entrega de
productos.
OLP5 Gestion del personal en produccién y atencion | OCP51 | Establecer charlas | ACT51 | Tomar 10 minutos antes de empezar el trabajo para la | Supervisor de | Incluir dentro del
al cliente al 2022. motivacionales a los charla produccion presupuesto el
trabajadores desde el 2021. ACT52 | Reunir al personal en un area comun para establecer | Supervisor de | costo probable de los
metas semanales de produccion produccién propuesto anteriormente.
OCP52 | Desarrollar un plan de | ACT53 | Reconocimientos publicos del mejor empleado del mes. | Gerente
incentivos al esfuerzo del [ ACT54 | Bono mensual de acuerdo al nivel de produccién de | Administrador
trabajador al 2021. cada trabajador
ACT55 | Eleccion del dia libre Gerente
OLP6 Contratar en el afio 2023 un especialista en | OCP61 | Busqueda de disefiadores | ACT61 | Realizar un estudio socioecondmico de la empresa. Gerente Incluir dentro del
Marketing y publicidad. técnicos al 2022 presupuesto el
OCP62 | Seleccionar y contratar | ACT62 | Publicar anuncio en péaginas eficientes y redes sociales | Secretaria costo probable de los
disefiadores innovadores. ACT63 | Entrevistas Gerente propuesto anteriormente.
ACT64 | Contratar un disefiador Administrador
OLP7 Fortalecer alianzas en un 50% para garantizar | OCP71 | Mantener un dialogo constante | ACT71 | Establecer conversaciones afectivas con los | Gerente Incluir dentro del
la mejor calidad de materia primay los mejores con los proveedores proveedores. presupuesto el
precios al 2023. generando mayor confianza “AGT75 | Realizar visitas periodicamente demostrandole al | Gerente costo probable de los
para ambas partes. proveedor su confianza brindada. propuesto anteriormente.
OCP72 | Brindar los requerimientos | ACT73 | Realizar los pagos en las fechas establecidas. Contador
establecidos y recurrir
perseverantemente con los
proveedores.
OCP73 | Establecer contratos formales | ACT74 | Estar en constante actualizacion de acorde a los precios | Gerente
de compra, acordando precios del mercado.
y cantidades generosas parala | ACT75 | Realizar de manera formal todo pedido. Secretaria
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entidad. ACT76 | Obtener los comprobantes de compra. Contador
OLP8 Al 2023 establecer politicas de pago con los | OCP81 | Identificar los potenciales | ACT81 | Crear una base de datos de los clientes Secretaria
clientes clientes ACT82 | Determinar los clientes con mas actividad y clasificarlos | Secretaria
OCP82 | Establecer diversas formas de | ACT83 | Ofrecer un tiempo determinado de pago de acorde | | Administrador
pago y promociones con los requerimiento del cliente.
clientes ACT84 | Ofrecer al cliente un descuento de acuerdo a los | Administrador
cumplimientos de pago
OLP9 Implementar un sistema de calidad y | OCP91 | Optimizar la gestion logistica | ACT91 | Designar un encargado para el seguimiento de la | Gerente Incluir dentro del
supervision en el proceso productivo a inicios para el mejor control de cadena de suministro presupuesto el
del 2023. inventario ACT92 | Definir | estructura del almacén Jefe de logistica costo probable de los
ACT93 | Ordenes de compra basados en el prondstico de la | Jefe de logistica propuesto anteriormente.
demanda
OCP92 | Capacidad de utilizar nuevas | ACT94 | Implementar el Dashboard para un control adecuado de | Jefe de logistica
herramientas los inventarios
ACT95 | Analizar las herramientas, maquinarias utilizadas en el | Jefe de logistica
proceso productivo
ACT96 | Cambiar maquinas que no funcionen al 100% Jefe de logistica

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.
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POLITICAS DE CADA ESTRATEGIA

Las politicas estan seleccionadas para cumplir objetivos, segun Alessio 2016,

abarcan en tres tipos de estrategias que son penetracion en el mercado (a),

desarrollo de nuevos mercados (b), y desarrollo de nuevos productos (c), se

muestran a continuacion:

10.

P1: Satisfacer al cliente, sin que esto impida dejar de lado los valores de la
organizacion.

P2: Innovar continuamente para responder ante la realidad cambiante.

P3: Mantener a los colaboradores altamente capacitados y poner mayor
énfasis en aquellos que formen parte de los procesos criticos del negocio.
P4. Asegurar la calidad del servicio.

P5: Cumplir con la normativa laboral.

P6: Realizar las actividades de manera responsable con el ambiente y la
sociedad.

P7: Reconocer los logros de los colaboradores.

P8: Incentivar la creatividad y la investigacion.

P9: Fomentar el uso de tecnologias de la informacion.

P10: Contribuir con el desarrollo del sector de forma conjunta con
organizaciones que defina el gobierno.
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Tabla 27. Matriz de Politicas y estrategias, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

ESTRATEGIAS

Aumentar las ventas a
través de la

Amplia cobertura del
producto en diferentes

Reforzar las

capacidades de los

Resaltar los

estandares de higiene

Crear un programa de
fidelizacion de clientes

Implementar nuevas
formas de

Crear promociones y
ofertas del producto,

Desarrollar una buena
relacion con los

exportacion por la zonas. trabajadores para un que cumple el con incentivos para promocionar los presentando un mejor proveedores,
_ calidad del producto. mejor proceso producto a que sigan haciendo productos mediante precio, siendo un gran gestionando acuerdos
POLITICAS productivo. comparacién de otros mas pedidos. las redes sociales. rival para la en cuanto a precios de
que el precio esta por competencia materia prima y/o
debajo de lo normal. NSumos.
1. P1: Satisfacer al cliente, sin que esto X X X X X X X X
impida dejar de lado los valores de la
organizacion.
2.P2: Innovar continuamente para X X X X X X X X
responder ante larealidad cambiante
3. P3: Mantener alos colaboradores X X X
altamente capacitados y poner mayor
énfasis en aquellos que formen parte de
los procesos criticos del negocio.
4. P4: Asegurar la calidad del servicio. X X X X
5. P5: Cumplir con la normativa laboral. X X X X X
6. P6: Realizar las actividades de manera X X X X
responsable con el ambiente y la
sociedad.
7.P7: Reconocer los logros de los X
colaboradores.
8. P8: Incentivar la creatividad y la X X X
investigacion.
9. P9: Fomentar el uso de tecnologias de X X X
la informacién.
10. P10: Contribuir con el desarrollo del X X X X X

sector de forma conjunta con

organizaciones que defina el gobierno.

Nota. Adaptado de “El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia”, por F. A. D’Alessio, 2016. México D. F., México: Pearson
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Tabla 28. Cronograma de ejecucion del plan estratégico

PROGRAMACION

O.L.P ACCIONES RESPONSABILIDAD
INICIO FIN
Implementar promociones atractivas. Administrador 2022 2023
Hacer crecer el patrimonio de la empresa en un 15 % Disminuir gastos que no son prioridad. Administrador 2022 2023
al 2022 con respecto a las ventas. Administrar y definir los tiempos. Administrador 2022 2023
Priorizar tareas. supervisor de 2022 2023
produccién
Definir qué factores influyen mas en nuestros clientes. Secretaria 2022 2023
Proporcionar la mejor calld_ad de_I ,produc_to al 2022 Estudiar los factores ya definidos. Secretaria 2022 2023
con respecto a la satisfaccion al cliente.
Identificar los precios de la competencia y su impacto en el mercado. Secretaria 2022 2023
Dar seguimiento a empresas del mismo sector comercial posicionadas en el
sur y asi evaluar el rendimiento en ese territorio. Gerente 2022 2023
Incrementar en un 30% la participacion en el BL’ISCEF nuevos socios estratégicos que nos ayude a la difusion d(lel pr.od%lcto. Gerente 2022 2023
mercado para asi obtener nuevos clientes. Busqueda constante de nuevos proveedores que nos ayuden a disminuir los
costos. Secretaria 2021 2022
leerelnC|aC|on de acuerdo en la |mp|em9nta0|on de promociones y precios Administrador 2021 2022
accesibles comparados a la competencia.
Asumir los productos por orden de llegada. Jefe de logistica 2022 2023
Designar fechas para la entrega de pedidos. Jefe de logistica 2022 2023
Optimizar los plazos de entrega en 50% al 2023. Capacitar al personal en el manejo de Excel y base de datos. Jefe de logistica 2022 2023
Implementar una base de datos que recorte tiempo y aumente la utilidad. Jefe de logistica 2022 2023
Realizar revisién técnica del transporte periédicamente. Jefe de logistica 2022 2023
. . Supervisor de
Tomar 10 minutos antes de empezar el trabajo para la charla. produccion 2021 2022
Reunir al personal en un &rea comun para establecer las metas semanales Supervisor de
- : . - 2021 2022
- L - de produccién (basadas en incentivos) produccién
Gestion del personal en produccién y atencion al
cliente al 2022. Reconocimiento publico del mejor empleado del mes. Gerente/administrador 2021 2022
Bono mensual de acuerdo al nivel de produccién de cada trabajador. Administrador 2022 2023
Eleccion del dia libre. Gerente 2022 2023
Realizar un estudio socioeconémico de la empresa. Gerente 2022 2023
Contratar en el afio 2023 un especialista en Publicar anuncio en péaginas eficientes y redes sociales. Secretaria 2022 2023
marketing y publicidad. Entrevistas. Gerente 2022 2023
Contratar un disefiador. Administrador 2022 2023
Establecer conversaciones afectivas con los proveedores. Gerente 2022 2023
Rgallzar visitas periédicamente demostrandole al proveedor su confianza Gerente 2022 2023
brindada.
Fortalecer las alianzas en un 50% para garantizar la | Realizar los pagos en la fecha establecida. Contador 2021 2023
mejor calidad de materia prima y los mejores precios
al 2023. Estar en constante actualizacion de acorde a los precios del mercado. Gerente 2022 2023
Realizar de manera formal todo pedido. Secretaria 2021 2022
Obtener los comprobantes de compras. Contador 2021 2023
Crear una base de datos de los clientes. Secretaria 2021 2022
Determinar los clientes con mas actividad y clasificarlos. Secretaria 2021 2022
Al 2023 Establecer politicas de pago con los clientes. ; ; i
O_frecer un tiempo determinado de pago de acorde al requerimiento de Administrador 2022 2023
cliente.
ofrecerle al cliente un descuento de acuerdo a los cumplimientos de pago. Administrador 2022 2023
Designar un encargado para el seguimiento de la cadena de suministro. Gerente 2022 2023
Definir la estructura del aimacén. Jefe de logistica 2022 2023
Implementar un sistema de calidad y supervision del Ordenes de compra basados en el pronéstico de la demanda. Jefe de logistica 2022 2023
proceso productivo a inicios del 2023. Implementar un dashboard para un control adecuado de los inventarios. Jefe de logistica 2022 2023
Analizar las herramientas, maquinarias utilizadas en el proceso productivo. Jefe de logistica 2022 2023
Cambiar maquinarias que no funcionen al 100%. Jefe de logistica 2022 2023

Fuente: Comité estratégico, Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
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PRESUPUESTO DEL PLAN ESTRATEGICO

Tabla 29. Presupuesto general del plan estratégico Para la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

E.I.LR.L
OLP1 Hacer crecer el patrimonio de la empresa enun | OCP11 | Incrementar la utilidad brutaen | ACT11 | Implementar promociones atractivas. Administrador Incluir dentro del
15% al 2022 con respecto a las ventas un 15% al 2022. ACTI2 | Dismintir gastos que no son prioridad. Administrador presupuesto el
OCP12 | Incrementar la distribucion de | ACT13 | Administrary definir tiempos. Administrador costo probable.z de los
<l propuesto anteriormente.
ACT14 | Priorizar tareas. Supervisor de
produccion
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Publicidad en redes sociales 3 S/ 250.00 S/250.00
2 EXCEL, 2016
S/750.00
OLP2 Proporcionar la mejor calidad del producto al | OCP21 | Incrementar la utilidad brutaen | ACT21 | Definir qué factores influyen mas en nuestros clientes Secretaria Incluir dentro del
2022 con respecto a la satisfaccion del cliente. un 15% al 2022. ACT22 | Estudiar los factores ya definidos Secretaria presupuesto el
OCP22 | Incrementar la distribucion de | ACT23 | Identificar los precios de la competencia en el mercado Secretaria costo  probable de los
sal. propuesto anteriormente.
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Hoja de encuesta 100 S/0.10 S/10.00
2 EXCEL, 2016
S/10.00
OLP3 Incrementar en un 30% la participacion en el | OCO31 | Abarcar una mayor é&rea | ACT31 | Dar seguimiento a empresas del mismo sector | Gerente Incluir dentro del
mercado para asi obtener nuevo clientes. geogréfica en el sur del pais. comercial posicionadas en el sur y asi evaluar el presupuesto el
rendimiento de su territorio. costo probable de los
ACT32 | Buscar nuevos socios estratégicos que nos ayude a la | Gerente propuesto anteriormente.
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difusién del producto.
OCP32 | Cuidar los clientes actuales e | ACT33 | Blsqueda constante de nuevos proveedores que nos | Secretaria
incrementar los potenciales ayude a disminuir costos.
ACT34 | Diferenciacion de acuerdo en la implementacion de | Administrador
promociones y precios accesibles comparados a la
competencia.
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Hoja de encuesta 100 S/0.10 S/10.00
2 EXCEL, 2016
S/10.00
OLP4 Optimizar los plazos de entrega en 50% al OCP41 | Realizar una autoevaluaciéon | ACT41 | Asumir los productos por orden de llegada. Jefe de logistica Incluir dentro del
2023. de manera que se corrijan presupuesto el
errores y se realicen mejoras costo probable de los
continuas con los dias de | ACT42 | Designar fechas para la entrega de pedidos. Jefe de logistica propuesto anteriormente.
entrega de pedidos.
OCP42 | Digitalizar los procesos de | ACT43 | Capacitar al personal en manejo de Excel y base de | Jefe de logistica
distribucion para agilizar los datos.
plazos de entrega. ACT44 | Implementar una base de datos que recorte el tiempoy | Jefe de logistica
aumente la utilidad.
OCP43 | Contar con el transporte | ACT45 | Realizar revision técnica del transporte periédicamente. | Jefe de logistica
correcto para el mejor
monitoreo de entrega de
productos.
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Laptop, Hoja de encuesta, Karkex, papeles 1 S/ 1800.00 S/1,800.00
2 Especialista en Computacién e Informatica 1 S/ 250.00 S/250.00
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3 Documento de revision técnica 1 S/100.00 S/100.00
S/2,050.00
OLP5 Gestion del personal en produccién y atencion | OCP51 | Establecer charlas | ACT51 | Tomar 10 minutos antes de empezar el trabajo para la | Supervisor de | Incluir dentro del
al cliente al 2022. motivacionales a los charla produccién presupuesto el
trabajadores desde el 2021. ACT52 | Reunir al personal en un &rea comun para establecer | Supervisor de | costo probable de los
metas semanales de produccién produccién propuesto anteriormente.
OCP52 | Desarrollar un plan de | ACT53 | Reconocimientos publicos del mejor empleado del mes. | Gerente
incentivos  al esfuerzo del ["ACT54 | Bono mensual de acuerdo al nivel de produccion de | Administrador
trabajador al 2021. cada trabajador
ACT55 | Eleccion del dia libre Gerente
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SuUB
TOTAL
1 Hojas, lapiceros 2 S/ 1.00 S/ 2.00
2 Bono mensual 1 S/ 150.00 S/ 150.00
3 Dia libre 1 S/ 60.00 S/ 60.00
S/152.00
OLP6 Contratar en el afio 2023 un especialista en | OCP61 | BlUsqueda de disefiadores | ACT61 | Realizar un estudio socioeconémico de la empresa. Gerente Incluir dentro del
Marketing y publicidad. técnicos al 2022 presupuesto el
OCP62 | Seleccionar y contratar | ACT62 | Publicar anuncio en paginas eficientes y redes sociales | Secretaria costo probable de los
disefiadores innovadores. ACT63 | Entrevistas Gerente propuesto anteriormente.
ACT64 | Contratar un disefiador Administrador
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Estudio de mercado 1 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00
2 Baners, afiches 1 S/ 450.00 S/ 450.00
3 Contratar un disefiador 1 S/ 1,500.00 S/ 1,500.00
S/1,750.00
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OLP7 Fortalecer alianzas en un 50% para garantizar | OCP71 | Mantener un dialogo constante | ACT71 | Establecer conversaciones afectivas con los | Gerente Incluir dentro del
la mejor calidad de materia primay los mejores con los proveedores proveedores. presupuesto el
precios al 2023. generando mayor confianza |"AcT7) Realizar visitas periédicamente demostrandole al Gerente costo probable de los

para ambas partes. proveedor su confianza brindada. propuesto anteriormente.
OCP72 | Brindar los requerimientos | ACT73 | Realizar los pagos en las fechas establecidas. Contador
establecidos y recurrir
perseverantemente con los
proveedores.
OCP73 | Establecer contratos formales | ACT74 | Estar en constante actualizacion de acorde a los precios | Gerente
de compra, acordando precios del mercado.
y cantidades generosas parala | ACT75 | Realizar de manera formal todo pedido. Secretaria
entidad.
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Visitas a clientes 1 S/ 200.00 S/ 200.00
S/200.00
OLP8 Al 2023 establecer politicas de pago con los | OCP81 | Identificar los potenciales | ACT81 | Crear una base de datos de los clientes Secretaria Incluir dentro del
clientes clientes ACT82 | Determinar los clientes con mas actividad y clasificarlos | Secretaria presupuesto el
OCP82 | Establecer diversas formas de | ACT83 | Ofrecer un tiempo determinado de pago de acorde | | Administrador costo  probable de los
pago y promociones con los requerimiento del cliente. propuesto anteriormente.
clientes ACT84 | Ofrecer al cliente un descuento de acuerdo a los | Administrador
cumplimientos de pago
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Laptop 1 S/ 1,300.00 S/ 1,300.00
2 Hojas 10 S/0.10 S/ 1.00
S/1,301.00

OLP9 Implementar un sistema de calidad y | OCP91 | Optimizar la gestion logistica | ACT91 | Designar un encargado para el seguimiento de la | Gerente Incluir dentro del

supervision en el proceso productivo a inicios para el mejor control de cadena de suministro presupuesto el
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del 2023. inventario ACT92 | Definir | estructura del almacén Jefe de logistica costo probable de los
ACT93 | Ordenes de compra basados en el prondstico de la | Jefe de logistica propuesto anteriormente.
demanda
OCP92 | Capacidad de utilizar nuevas | ACT94 | Implementar el Dashboard para un control adecuado de | Jefe de logistica
herramientas los inventarios
ACT95 | Analizar las herramientas, maquinarias utilizadas en el | Jefe de logistica
proceso productivo
ACT96 | Cambiar maquinas que no funcionen al 100% Jefe de logistica
PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO SUB TOTAL
1 Especialista en Infraestructura 1 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
2 Magquinarias 1 S/ 1,000.00 S/ 1,00000
S/2,200.00
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Tabla 30. Resumen del presupuesto del Plan Estratégico

ITEM DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL

OLP1

1 Publicidad en redes sociales 3 250.00 750.00

2 Excel

OLP2

1 Hoja de encuesta 100 0.10 10.00

2 Excel

OLP3

1 Hoja de encuesta 100 0.10 10.00

2 Excel

OLP4

1 Laptop, hoja de Excel Kardex, 1 1,800.00 1,800.00
papeles

2 Especialistas en computacion e 1 250.00 250.00
informativa

3 Documento de revision técnica 1 100.00 100.00

OLP5

1 Hojas, lapiceros 2 1.00 2.00

2 Bono mensual 1 150.00 150.00

3 Dia libre 1 60.00 60.00

OLP6

1 Estudio de mercado 1 1,300.00 1,300.00

2 Banners, afiches 1 450.00 450.00

3 Contratar un disefiador 1 1,500.00 1,500.00

OLP7

1 Visita a los clientes 1 200.00 200.00

OLP8

1 Laptop 1 1,300.00 1,300.00

2 Hojas 10 0.10 1.00

OLP9

1 Especialistas en infraestructura 1 1,200.00 1,200.00

2 Magquinarias 1 1,000.00 1,000.00

TOTAL: S/. 8,423.00
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Tabla 31. Cronograma de la Implementacién estratégica

N.° ACTIVIDADES RESPONSABLE INICIO DURACION FIN
1 Disminuir gastos que no son prioridad. Administrador 4/10/2021 89 dias 19/11/2021
2 Priorizar tareas. supervisor de produccién 4/10/2021 89 dias 19/11/2021
3 Identificar los precios de la competencia y su impacto en el mercado. Secretaria 11/10/2021 11 dias 22/10/2021
4 Busqueda constante de nuevos proveedores que nos ayuden a disminuir los costos. Secretaria 1/10/2021 22 dias 23/10/2021
5 Asumir los productos por orden de llegada. Jefe de logistica 1/11/2021 60 dias 19/11/2021
6 Designar fechas para la entrega de pedidos. Jefe de logistica 1/11/2021 60 dias 19/11/2021
7 Tomar 10 minutos antes de empezar el trabajo para la charla. Supervisor de produccién 27/10/2021 15 dias 15/11/2021
8 Reunir al personal en un &rea comin para establecer las metas semanales de produccion (basadas en incentivos) Supervisor de produccién 27/10/2021 15 dias 15/11/2021
9 Reconocimiento publico del mejor empleado del mes. Gerente 8/10/2021 30 dias 8/11/2021
10 | Establecer conversaciones afectivas con los proveedores. Gerente 4/10/2021 89 dias 19/11/2021
11 | Realizar los pagos en la fecha establecida. Gerente 4/10/2021 89 dias 19/11/2021
12 | Estar en constante actualizacién de acorde a los precios del mercado. Gerente 1/11/2021 30 dias 19/11/2021
13 | Realizar de manera formal todo pedido. Secretaria 1/11/2021 30 dias 19/11/2021
14 | Obtener los comprobantes de compras. Contador 1/11/2021 30 dias 19/11/2021
15 | Crear una base de datos de los clientes. Secretaria 1/11/2021 7 dias 8/11/2021
16 | Determinar los clientes con mas actividad y clasificarlos. Secretaria 5/11/2021 10 dias 15/11/2021
17 | Ofrecer un tiempo determinado de pago de acorde al requerimiento de cliente. Administrador 6/11/2021 25 dias 19/11/2021
18 | Designar un encargado para el seguimiento de la cadena de suministro. Gerente 1/11/2021 15 dias 16/11/2021
19 | Ordenes de compra basados en el prondstico de la demanda. Jefe de logistica 1/10/2021 30 dias 1/12/2021
20 | Analizar las herramientas, maquinarias utilizadas en el proceso productivo. Jefe de logistica 15/11/2021 30 dias 15/12/2021
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4.5 Determinamos larelacién del plan estratégico con larentabilidad de la

empresa.

EVALUACION ESTRATEGICA

PERSPECTIVA FINANCIERA

Hacer crecer el patrimonio de la empresa con respecto a las ventas.
PERSPECTIVA DEL CLIENTE

- Proporcionar la mejor calidad del producto, con respecto a la satisfaccion al
cliente.

- Incrementar la participacion en el mercado para asi adquirir nuevos
clientes.

- Optimizar los plazos de entrega.
PERSPECTIVA INTERNA O DE PROCESOS

- Gestion del personal en produccion y atencién al cliente

- Contratar a un especialista en marketing y publicidad.
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE E INNOVACION

- Fortalecer las alianzas estratégicas con nuestros proveedores para
garantizar la mejor calidad de m.p y los mejores precios.

- Establecer politicas de pago con los clientes

- Implementar un sistema de calidad y supervision de los procesos

productivo
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Tabla 32. Tablero de Control Balanceado (BSC)

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADORES METAS RESPONSABLE INICIATIVA/ESTRATEGIA PLANES DE ACCION
ESTRATEGICO
FINANCIERA Hacer crecer el patrimonio de la empresa respecto a las ventas. Margen 20% anual Gerente Implementar el eva. Estrategia de crecimiento
operativo
CLIENTES Proporcionar la mejor calidad del producto, con respecto a la Percepcion del Alto valor de Administrador Estudio de Mercado Producto lider
satisfaccion del cliente. mercado. indice de
percepcion del
cliente
Incrementar la participacion en el mercado para asi adquirir nuevos indice de Encuestas de Administrador Calidad y precio
clientes. satisfaccion del los gustos de los
cliente. clientes
Optimizar los plazos de entrega indice de Entregar en un Administrador indice de satisfaccion del cliente
satisfaccion del plazo minimo de
cliente. 2dias a
cantidades
grandes
PROCESOS Gestion del personal en produccion y atencion al cliente. Reconocimiento | Cambiar Marketing Ventas por publicidad
INTERNOS publico disefios de
empaques 'y
publicidad
Contratar a un especialista en marketing y publicidad Numero de Optimizar plazos | Gerente Proyeccion de ventas
area en un 30%
APRENDIZAJE Fortalecer las alianzas estratégicas con nuestros proveedores para indice de EI50% en un Gerente Estimular las capacidades de | Grado de satisfaccion de los
garantizar la mejor calidad de m.p y los mejores precios satisfaccion del afio los trabajadores trabajadores
trabajador

Establecer politicas de pago con los clientes

Satisfaccion del
cliente

Pagos
cumplidos del
cliente

Administrador

Implementar un sistema de calidad y supervision de los procesos
productivo

indice de
eficacia de
procesos

Introducirlo en
un 80% en un
afio

Supervisor de produccion

Eficiencia laboral

Descripcion de los puestos de
trabajo
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ANALISIS DESCRIPTIVO POST-TEST

EVALUACION FINANCIERA
ESTADOS FINANCIEROS 2021

Tabla 33. Estados financieros de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

ACTIVO 2021
MESES | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JuNIO | JuLiO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

HISTORICO PROYECTADO TOTAL

Cajas y bancos 8000 8900 10150 | 11167 | 12242 | 13317 | 14392 | 15467 16542 17617 18692 19767 166250
Mercaderias 90 100 120 180 | 195 | 224 | 253 282 311 340 369 398 2862
Materias aux, suministros y repuestos 80 90 120 137 157 177 197 217 237 257 277 297 2240
Envases y Embalajes 20 25 32 45 51 59 67 76 84 92 100 108 759.6
otros activos corrientes 100 130 210 257 312 367 422 477 532 587 642 697 4730
Inmuebles, Maquinarias y equipos 1666 1666 1666 | 1666 | 1666 | 1666 | 1666 | 1666 1666 1666 1666 1666 19992

Depreciacion de 1, 2 e IME acumulados -600 -650 -720 =777 -837 -897 -957 -1017 -1077 -1137 -1197 -1257 -11120

TOTAL ACTIVO NETO 9356 | 10261 | 11578 | 12674 | 13785 | 14913 | 16040 | 17167 18294 19421 20549 21676 185714

PASIVO 2021

MESES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
Trib. y aport. sist. pens. y salud por pagar 1100 1200 1540 1720 1940 2160 2380 2600 2820 3040 3260 3480 27240
TOTAL PASIVO 1100 1200 1540 | 1720 | 1940 | 2160 | 2380 | 2600 2820 3040 3260 3480 27240

PATRIMONIO 2021

MESES ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL
Capital 1665 1668 1699 | 1665 | 1645 | 1688 | 1650 | 1648 1681 1645 1678 1668 20000

Resultados acumulados positivos 1800 2500 2800 | 3367 | 3867 | 4367 | 4867 | 5367 5500 5800 5980 6300 52513

Utilidad del ejercicio 5600 6200 6500 | 7000 | 7200 | 7500 | 7650 | 7800 8316 8624 8932 9239 90561

TOTAL PATRIMONIO 9065 | 10368 | 10999 | 12032 | 12712 | 13555 | 14167 | 14815 15497 16069 16590 17207 163074

| TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 10165 | 11568 | 12539 | 13752 | 14652 | 15715 | 16547 | 17415 18317 19109 19850 20687 190314

Fuente: Area de Contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
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Tabla 34. Estado de Resultados

para la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

HISTORICO PROYECTADO

PERIODO 2021 TOTAL

MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL |MAYO |JUNIO |JULIO | AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Ventas netas (5/.) 29400 32608 33280 34663 | 36316 | 37290 | 38910 38900 39150 39200 39383 39478 438578
Costo de Ventas (S/.) 20640 24160 24900 24790 | 29000 | 32100 | 32250 31380 33320 30800 31900 30780 346020
UTILIDAD BRUTA 8760 8448 8380 9873 7316 5190 6660 7520 5830 8400 7483 8698 92558

Gastos de administracién (S/.) 900 890 850 870 860 880 890 875 910 895 880 910 10610
Gastos de ventas (S/.) 2200 2150 2178 2246 2250 2290 2200 2120 2147 2240 2200 2130 26351
UTILIDAD OPERACIONAL 5660 5408 5352 6757 4206 2020 3570 4525 2773 5265 4403 5658 55597

Intereses (S/.) 5 6 4 5 6 6 4 5 4 7 6 8 66

Provision para impuestos (S/.) 90 88 %0 85 87 88 78 89 88 77 81 80 1022

UTILIDAD NETA 5565 5314 5258 6667 4113 1926 3488 4431 2681 5181 4316 5569 54509

Fuente: Area de Contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
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Interpretacion:

Realizamos el estado financiero para el afo 2021 teniendo en cuenta datos
histéricos de los meses de enero a octubre, para noviembre y diciembre las cuentas
fueron proyectadas, en consulta con el contador de la empresa. Cabe mencionar
gue en los primeros meses las cuentas de caja y bancos aumentaron de mantener
eficiente, es por eso que ese incremento se traté de mantener para la proyeccion
de los siguientes meses. Con respecto a los pasivos se ve un ligero aumento para

los primeros meses, obteniendo un resultado favorable para la proyeccion.

Y por ultimo para el patrimonio con resultados acumulados del afio 2020 y la
utilidad neta se genera un incremento del 8.34% para el afio 2021, obtenido un

patrimonio de 163,074.00 soles.
PRONOSTICO DE VENTAS - METODO REGRESION LINEAL

Se realizo este método ya que en una evaluacion previa nos arrojé un margen de

error menor.
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Tabla 35. Prondstico de ventas — Método regresion lineal

ANO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julio AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
2019 4538 4448 4458 4600 4538 4480 4548 4678 4690 6128 6168 8132
2020 19378 20588 19370 19426 19746 19709 19978 29198 19282 18826 23258 28941
2021 29400 32608 33280 346663 36316 37290 38910 38900 39150 39200 38383 39478
2022 42634 47375 47865 49626 50038 53324 55574 55634 56662 54790 56152 56863
Promedio Mensual 17772 19215 19033 19563 20170 20482 21112 21182 20960 21718 22936 25517
Promedio Total 20805
indice Estacional 0.854217609 0.923559905 0.914812009 0.940302672 0.969478347 0.984490762 1.014755918 1.018120493 1.007449983 1.043883527 1.1024485 1.226480276
ANO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
2020 19378 20588 19370 19426 19746 19709 19978 29198 19282 18826 23258 28941
2021 29400 32608 33280 346663 36316 37290 38910 38900 39150 39200 38383 39478
2022 42634 47375 47865 49626 50038 53324 55574 55634 56662 54790 56152 56863
2023 53727 60287 62000 64772 68325 70389 73750 73680 74411 72903 746305 69683
Promedio Mensual 30471 33518 33505 34572 36033 36774 38154 38244 38031 37939 208051 41761
Promedio Total 50588
indice Estacional 0.602333535 0.66256557 0.66231518 0.683400676 0.712294394 0.726942224 0.754214994 0.755994083 0.751790162 0.74995836 4.112681962 0.825508861

Elaboracion propia.
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ESTADOS FINANCIEROS 2018-2021

Tabla 36. Estados Financieros de la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca del afio 2018 al 2021

ACTIVO 2018 2019 2020 2021
Cajas y bancos 4190 8410 23584 30250
Mercaderias 20000 1118 263 580
Materias aux, suministros y repuestos 250 339 450 940
Envases y Embalajes 40 60 75 135
otros activos corrientes 112 174 661 860
Inmuebles, Maquinarias y equipos 10000 20000 20000 20000
Depreciacion de 1, 2 e IME acumulados -2802 -5605 -8407 -9570
TOTAL ACTIVO NETO 31790 24496 36626 43195
PASIVO 2018 2019 2020 2021
Trib. y aport. sist. pens. y salud por pagar 371 1104 2621 34690
TOTAL PASIVO 371 1104 2621 34690
PATRIMONIO 2018 2019 2020 2021
Capital 20000 20000 20000 20000
Resultados acumulados positivos 900 1017 3332 4500
Utilidad del ejercicio 1017 2315 10223 11479
TOTAL PATRIMONIO 21917 23332 33555 141979
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 22288 24436 36176 496669

Fuente: Area de Contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

ESTADO DE RESULTADOS 2018-2021

Tabla 37. Estado de Resultados de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

ASPECTOS 2018 2019 2020 2021
Ventas netas (S/.) 12712 60732 249700 438578
Costo de Ventas (S/.) 8780 51467 199180 346020
UTILIDAD BRUTA 3932 9265 50520 92558
Gastos de administracion (S/.) 2802 3998 9706 10610
Gastos de ventas (S/.) 0 2692 29353 26351
UTILIDAD OPERACIONAL 1130 2575 11461 55597
Intereses (S/.) 0 2 92 66
Provisidn para impuestos (S/.) 113 257 1146 1022
UTILIDAD NETA 1017 2316 10223 54509

Area de Contabilidad de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

Interpretacion:

Se puede observar en los estados de resultados que la utilidad neta incrementé entre los

afos 2020 al 2021, lo que nos quiere decir que existe una recuperacion significativa por las

ventas realizadas en ese afio.
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RATIOS DE RENTABILIDAD 2018-20

Tabla 38. Ratios financieros de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

RATIOS DE UTLIDAD Y RENTABILIDAD 2018 2019 2020 2021 2022
Margen de utilidad bruta 30.93% | 15.26% | 20.23% | 22.47% | 26.53%
Margen de utilidad operacional 8.89% | 4.24% | 4.59% |12.68% | 13.23%
Rentabilidad de las ventas (ROS) 8% 3.81% 4.09% | 12.43% | 13.24%
Rentabilidad neta sobre el activo (ROA) 9.50% | 4.75% | 4.52% | 8.80% | 9.06%
Rentabilidad neta sobre el patrimonio (ROE) 9.48% | 7.32% | 4.84% | 9.74% | 10.33%

Elaboracién propia

Interpretacion:

Las ratios financieras para el afio 2021 aumentaron en cierta cantidad., lo que muestra una

recuperacion en su rentabilidad, las ventas obtuvieron un porcentaje del 12.68% la ratio

mayor de los dltimos afios, ya que se implementaron estrategias de penetracién en el

mercado, la optimizacién en los plazos de entrega, la capacitacion del personal, asi como

la motivacion.
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ANALISIS INFERENCIAL — POS TEST

Andlisis de la hipétesis general

Ha: La implementacién del Plan Estratégico incrementa la rentabilidad de las

ventas en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
Prueba de Normalidad

Para contrastar la hipotesis general, se necesita primero determinar si la
informacién que tenemos de la rentabilidad de las ventas antes y después tienen
un comportamiento paramétrico con el fin y se ve que las series de ambas
informaciones spvalor en cantidad 10, se dara el andlisis de normalidad mediante

el estadigrafo de Shapiro Wilk.

HO: Los datos de la rentabilidad de las ventas no presentan un comportamiento

normal.

H1: Los datos de la rentabilidad de las ventas presentan un comportamiento

normal.
Regla de decision:
Si p valor = 0.05, se acepta la hipotesis nula

Si p valor 2 0.05, se rechaza la hipétesis nula

Tabla 39. Prueba de normalidad de la rentabilidad de las ventas con
shapiro wilk

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico Gl Sig. Estadistico gl Sig.
ANTES ,207 10 ,200° ,883 10 ,142
DESPUES ,140 10 ,200° 911 10 ,289

*, Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia.

De la tabla 36, se puede constatar que la significancia de la rentabilidad de las
ventas después es 0,289, esto que la rentabilidad de las ventas después es mayor

gue 0,05, por ello y de acuerdo a la regla de decision, se toma para el analisis de
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la contratacion de la hipétesis el uso de un estadigrafo paramétrico, para este caso

se utilizara la prueba de T student.

Contrastacion de la hipotesis general

HO: La implementacion del Plan Estratégico no incrementa la rentabilidad de las
ventas en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
Ha: La implementacion del Plan Estratégico incrementa la rentabilidad de las ventas

en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L.

Regla de decision
Ho: uPa = pPd
Ha: pyPa < pPd

Tabla 40. Comparacion de medias de rentabilidad de las ventas
antes y después con t student

Estadisticas de muestras emparejadas

Desv. Desv. Error
Media N Desviacion promedio
Parl ANTES 35971,7000 10 3383,75498 1070,03728
DESPUES 48293,1000 10 6129,69667 1938,38028

Fuente: elaboracién propia

De latabla 37, se ha demostrado que la media de la rentabilidad de las ventas antes
(35971,7000) es menor que la medida de la rentabilidad de las ventas después
(48293,1000), por lo tanto no se cumple Ho: yPa < pyPd, lo que significa que se
rechaza la hipétesis nula que la implementacion del plan estratégico no incrementa
la rentabilidad de las ventas, y se acepta la hipotesis alternativa, por la cual queda
probado que la implementacion del plan estratégico incrementa la rentabilidad de

las ventas en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L.
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A fin de confirmar que el andlisis es el adecuado, continuaremos al analisis

mediante la significancia de los resultados de la aplicacion de la prueba de T

Student a las dos rentabilidades de las ventas.

Regla de decision:

Si pvalor < 0.05, se rechaza la hipétesis nula

Si pvalor > 0.05, se acepta la hipotesis nula

Tabla 41. Estadisticos de prueba de t studen para la rentabilidad

de las ventas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de
confianza de la
Desv. Desv. Error  diferencia Sig.
Media Desviacion promedio  Inferior Superior T Gl (bilateral)
Par ANTES - - 3046,9850 963,54126 - - - 9 ,000
1 DESPUES 12321,400 O 14501,081 10141,718 12,788
00 76 24

Fuente: elaboracién propia

De la tabla, se puede ver que la significancia de la prueba de T student, ejecutada
a la rentabilidad de las ventas antes y después es de 0,000, por lo que nos dice de
acuerdo a la regla de decision se rechaza la hipotesis nula y se acepta que la
implementacion del plan estratégico incrementa la rentabilidad de las ventas en la

empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L.
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DISCUSION

El Plan estratégico dentro de una organizacion es de gran importancia
si se quiere tener un aumento de rentabilidad, sin embargo no todas
las organizaciones implementan o se plantea la posibilidad de
implementar, por este motivo, la presente investigacion tiene como
objetivo principal Elaborar un plan estratégico para incrementar la
rentabilidad en la empresa DISTRIBUIDORA & INVERSIONES Mi
COSTA BLANCA, la cual esta basada en el aumento de las ventas
que nos dara como resultado el incremento de la rentabilidad. Por
consiguiente, la discusiobn de los resultados obtenidos son los

siguientes.

En lo que respecta el primer objetivo el cual es Analizar la rentabilidad
actual de la empresa, se encontrd que tras su evaluacion en los afos
2018 y 2019, que la empresa DISTRIBUIDORA & INVERSIONES Ml
COSTA BLANCA, obtuvo unos niveles de ratios que comprende la
utilidad y rentabilidad, la cual en el afio 2019 obtuvo una utilidad bruta
de 15.26% esto implica una reduccion del 15.67% a diferencia del afio
2018, asi mismo la rentabilidad de las ventas tuvo un porcentaje de
3.81% en comparacion a los 8.89% del afio 2018 el cual comprende
una disminucién del 4.19%, ademas en lo que refiere el margen de
utilidad operacional se obtuvo en el 2019 un porcentaje de 4.24% a
comparacion del 2018 el cual fue de un 8.89% significacion una
reduccion de 4.65%, por otro lado en la rentabilidad neta sobre el
activo se hallé que en el periodo 2019 con un porcentaje de 4.75%
disminuyendo 4.75% con respecto al 9.50% que se obtuvo en el 2018.
Esta disminucion se debe muchas veces se debe a que las empresas
no lograr abastecer su tiempo planificado de acuerdo a la demanda
gue el mercado requiero asi mismo no se trazan metas ni objetivos
gue ayudan a mejorar esta rentabilidad, este problema se suele
encontrar en diversas empresas, asi como lo manifiesta Gallarda
Balcazar (2019) en su investigacion titulado Planeamiento Estratégico
para la Empresa Vegetalia, quien también encontré6 problemas

relacionados a la planificacion de sus tiempos de acuerdo a la
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demanda, ademas a la baja participacion en el mercado lo cual era

preocupante.

Al plantear el direccionamiento estratégico se realiz6 una encuesta al
comité estratégico para determinar la Mision, Vision y Valores de la
organizacion Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca, estas
forman parte de una estratégica para alcanzar un solo objetivo En la
investigacion Pefia Gavidia (2019) titulada “Propuesta del plan
estratégico para restaurante los paisas” encontramos que en
estructura organizacional no era eficiente por lo cual se redefinio la

mision, vision y valores.

En el presente proyecto de investigacion de la empresa Distribuidora
& Inversiones Mi Costa Blanca se procedi6é a analizar los elementos
estratégicos de la empresa, lo cual la MEFE obtuvo una puntuacion de
2.83 por cual indica que si est4 aprovechando sus oportunidades y
evitando sus amenazas, para la MEFI su puntaje fue de 2.72 lo indica
que la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca es una
organizacién internamente fuerte, presenta fortalezas y aprovecha las
oportunidades para desarrollarse. El andlisis de estas matrices es
fundamental para conocer su macro y micro entorno, asi poder tener
un mejor diagnostico de la situacion actual de la empresa con la
finalidad de saber si se esta aprovechando sus oportunidades, segun
Mestanza Aguilar (2018) en su investigacion Propuesta de un plan
estratégico en la empresa El Super SAC para incrementar las ventas,
en el periodo 2018-2022".

Tras la formulacion del plan estratégico para la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca se determiné 8 estrategias retenidas que
se encuentran alineadas a 4 perspectivas financiera, del cliente, interna
y aprendizaje. Estas estrategias una vez implementadas de manera
intensiva nos otorgara alcanzar aumentar las ventas a través de la
exportacion por la calidad de sus productos, tener una mejor relacién
con nuestros proveedores por medio de acuerdos en cuanto a materia

prima e insumos se refiere, también Cardenas Ramirez, et al, (2019) en
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su proyecto titulado “Plan estratégico de la empresa Carmagro S.A.C.
aborda este tema en que encuentro su rentabilidad muy baja sumada al
desconocimiento de su punto de equilibrio por lo cual laboraban a ciegas
y no lograban alcanzar sus gastos fijos y variables, esto indica que los
objetivos a largo plazo son los resultados que toda organizacién o
empresa desea obtener tras la implementacion de estrategias externas
especificas elegidas, es decir estas nos guiaran a la visidbn que se
planted.

En la implementacion del plan estratégico se ejecutd objetivos a corto
plazo el cual nos aseguraron que los objetivos de largo plazo se cumplan
de manera idénea para las metas trazadas. Se realizo la cotizacion de
un presupuesto el cual nos dio como resultado que el plan estratégico
tendrd un monto de 8,423.00 soles sera financiado solo si la empresa
decide poner en marcha el plan estratégico. La realizacién del plan
estratégico por parte de la organizacién sera de gran prioridad para
lograr los objetivos a largo y corto plazo que se han preestablecidos, asi
como en el proyecto de tesis Gonzélez Garcia, (2017) titulado “Plan
Estratégico de mercadeo para el restaurante de comida tipica “Cocora
Fusion” de la ciudad de Cali”, este demostré que la ausencia de un plan
estratégico conlleva a la necesidad de tener uno con la finalidad de
contribuir con el crecimiento y mejoramiento del producto que se le
otorga al cliente, ademas del servicio otorgado, como no tenian sus
objetivos trazados y sus metas en un tiempo determinado les impedia
alcanzar el incremento en sus ventas ya que no tener un objetivos
definido no contaban con un mercado establecido, es por eso que un
plan estratégico basado en marketing ayudo en que las ventas se
incremente en un 7%.

Por ultimo, se determind la relacion del plan estratégico con la
rentabilidad de la organizacion realizado en un pre y un post donde se
obtuvo como resultado el aumento de las ratios de la rentabilidad basa
en las ventas del afilo 2021 que no dio un 12.43% que equivale a un
8.34% de incremento con respecto al afio 2020 en el cual se obtuvo
4.09%, asi mismo la rentabilidad sobre el activo tuvo un valor de 8.80%

86



en el afio 2021 teniendo como incremento 4.28% al afio 2020 el cual
tuvo como porcentaje de rentabilidad de ventas en un 4.52%, lo que
implica el margen de utilidad operacional el afio analizado lo cual fue el
2021 no arrojo como resultado un 12.68% a comparacion del afio 2020
el cual se obtuvo un 4.59% aca se puede apreciar un incremento de
8.09%. Finalmente, los ultimos dos indicadores que son margen de
utilidad Bruta y rentabilidad neta sobre el patrimonio nos indica en el afio
2021 el margen de utilidad bruta tuvo como cifra el 21.10% mientras que
en el 2020 un 20.23% notandose asi un incremento 0.87% y en la
rentabilidad neta sobre el patrimonio en el afio 2021 se denota que tiene
un porcentaje de 5.20% a diferencias del 2020 que tuvo un 4.84%.
Comparado con la investigacibn Leyva Salinas (2018) titulado
“‘Planeamiento estratégico para incrementar la rentabilidad de la
empresa ecologica Vegano Truijillo, 2018” nos muestra en su margen de
utilidad bruta para el afio 2017 un 48%, mientras que para el afio 2018-
2019 aumenta en un 9%, en margen de utilidad operacional para el afio
2017 es de 19% y para el afio 2018-2019 un 23.27% teniendo un
incremento de 11.48%, por ultimo el margen de utilidad neta en el afio
2017 es de 13% mientras que para el afio 2018-2019 es de 16.75%
incrementando en un 8.5%.

Tras los resultados obtenidos a través de los objetivos se respalda por
D’ Alessio, 2016, lograndose determinar que un plan estratégico facilitara
el incremento de la rentabilidad, ademas el margen de ganancia neta se

ve aumentado.
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VI.

CONCLUSIONES

Se concluyo en base a investigaciones realizadas tanto de la
empresa como la existencia de otras, hay niveles bajos de
ganancias en empresas que tienen antigiedad en el rubro, esto
por la falta de planificacidén y la vision a largo plazo, careciendo
de metas corporativas. Solo se enfocan en obtener niveles altos
de ventas, trabajando y cumpliendo solo sus obligaciones
diarias, la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
obtiene unos niveles bajos de sus ratios de utilidad y
rentabilidad, en el afio 2018 al 2019 disminuyo en un 15.67%,
siendo este un porcentaje significativo, si bien es cierto las
ventas aumentan, no solo depende de vender ademas se debe
disminuir gastos lo méas posible para asi obtener un mayor

namero de ganancias.

Asi como en otras investigaciones realizan una analisis interno
y externo, para la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca obtuvimos como resultado la ponderacién de 2.83 en la
matriz EFE, esto quiere decir que la empresa esta
aprovechando eficientemente sus oportunidades y amenazas,
para la matriz EFI se obtiene el resultado de 2.72 el cual esta
por encima del promedio (2.5), lo cual indica que la empresa
Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca es una
organizaciéon internamente fuerte, presenta fortalezas vy
aprovecha las oportunidades para desarrollarse. Pero la
empresa carece de una direccidn estratégica eficaz para que
mejoren sus factores tanto internos como externos, donde
dejan pasar las oportunidades que se presenten para asi

impulsar al desarrollo de sus fortalezas de la empresa.

Luego del andlisis de diferentes matrices para la empresa
Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.LR.L se
retuvieron 8 estrategias que se encuentran dentro de tres tipos

gue son penetracion en el mercado, desarrollo del mercado y
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servicio. Al implementar estas estrategias logramos la
satisfaccion de los clientes con los productos ofrecidos,

asegurando el nivel de ventas y la rentabilidad.

Para implementar un plan estratégico desarrollamos objetivos
de largo plazo de estos se desplazaron los objetivos a corto
plazo para que los de largo se lleguen a cumplir, garantizando
qgue las metas establecidas se lleguen a cumplir. Asi como en
otras investigaciones estos objetivos de corto plazo generan un
costo, por lo que se realiz6 un presupuesto para el costo de
este plan estratégico que es de 8,423 soles lo cual queda a
criterio de la empresa financiarlo o buscar una entidad

financiera.

Por ultimo, el estudio realizado en la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca, podemos decir que la relacién del
plan estratégicos es directamente proporcional ya que su
implementacion de objetivos y estrategia trazadas ayudaran a
incrementar las ventas y esto facilitara que la rentabilidad
aumente. Ademas, que en un plan estratégico se traza metas y
estrategias de acuerdo al requerimiento de cada empresa. Esta
implementacion permitié incrementar la rentabilidad de las
ventas de un 4.09% a un 12.43%. La rentabilidad del activo se
incrementd de un 4.52% a un 8.80% y la del patrimonio fue de
un 4.84% a 5.20%. esto nos quiere decir que se logro
incrementar la rentabilidad de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L
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Vil.  RECOMENDACIONES

- Se recomienda estar en constante verificacion de los objetivos de

corto plazo, basandose en los indicadores planteados para de
esta manera obtener los resultados requeridos, utilizar tableros

de control para llevar una evaluacion adecuada.

Involucrar a todos los colaboradores de la empresa en la
implementacion del plan, ya que esto les motivara a involucrase
y sentirse como parte fundamental de esta. Cada colaborador
brindara un aporte diferente para el cumplimento de las metas
corporativas de la empresa.

Identificar y seleccionar las estrategias y objetivos de corto
plazo que aumenten la rentabilidad, la penetracién del mercado
y el desarrollo y mantenimiento en el rubro de este. De esta
manera es importante innovar la creatividad e innovaciéon para

dar a conocer mas sus productos.

Cuidar los gastos innecesarios y priorizar los de importancia,
para esto deberia validar los costos y el beneficio de cada
objetivo para seleccionar los de prioridad sin tomar en cuenta
el periodo que se haya planteado. Ademas, se debe cuidar la
capital del patrimonio para evitar desbalances al final del

término del afio.

Realizar capacitaciones al personal y atencion al cliente, ya que
de esto dependera que se cumplan los objetivos propuestos y
cumplan con las politicas establecidas, tanto para clientes

como para reduccién costos y ahorros.
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ANEXOS
Anexo A: TABLAS

Tabla 1. Matriz de operacionalizacion de Variables

VARIABLES DE
ESTUDIO

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ESCALA DE MEDICION

Plan estratégico

Es un método que contribuye a la toma
de decisiones, determinando objetivos
estratégicos para mejorar la calidad,
competitividad y rentabilidad de una
organizacion. (D"Alessio, 2016).

El plan estratégico se mide
mediante el seguimiento de los
objetivos y estratégicas donde se
utiliza indicadores y acciones,
gue sirve para medir el proceso
para el cumplimiento de los
objetivos

Direccionamiento estratégico

Misién Visién Valores

Andlisis externo

Andlisis PESTER
5 Fuerzas de Porter

Andlisis Interno

Analisis AMOFHIT

Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades
Debilidades
Amenazas

Matriz Evaluacién de Factores
Internos (EFI)

Fuerte:<2,5; Débil>2,5;

Matriz Evaluacion de Factores
Externos (EFE)

Fuerte:<2,5; Débil>2,5;

Matriz Interna, Externa (IE)

(3,0<x<4,0):

Cuadrante 1,2y

4 de clase, aumentar el cuerpo.
(2,0<x<2,99) en

Cuadrante 3, 4y 5, sostener y

mantener.
Matriz de la posicién estratégica y Agresivos, Conservantes, Defensa,
Evaluacion de la accion (PEYEA) Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Participacién en el mercado

Calidad del producto Publicidad Cartera de
productos Fidelidad del cliente
Promociones

Matriz de la Gran Estrategia (MGE)

Cuadrante 1: Posicionamiento muy
bueno.

Cuadrante 2: Falta de competitividad.
Cuadrante 3: Baja competitividad.
Cuadrante 4: Competitivo, falta de
mercado.

Matriz Boston Consulting Group (MBCG)

-Cuadrante Vaca
-Cuadrante Estrella
-Cuadrante de Interrogacion
Cuadrante Perro

Matriz de Intereses de la Organizacidn
(MIO)

Vital
Importante

Nominal




Periférico

Matriz FODA de Estrategias

Estrategias de defensa Estrategias
de ataque Estrategia de
supervivencia Estrategias de
Mantenimiento

Matriz de la decisidn estratégica (MDE)

MATRIZ FODA
MATRIZ PEYEA
MATRIZ BCG
MATRIZ MIE
MATRIZ GE

Matriz cuantifica de la planificacion
estratégica (MCPE)

No atractiva aceptable
Algo atractiva aceptable
Razonablemente atractiva
Altamente atractiva

Matriz de Rumelt (MR)

Consistencia
Consonancia
Ventaja
Factibilidad

Matriz de Etica (ME)

Derecho
Justicia
Utilitarismo

Objetivos a Largo Plazo (OLP)

Matriz BSC

Bajo el minimo En camino
En la meta Sobre la meta

Rentabilidad

Es un indicador del desarrollo de la
inversion y la capacidad de una
organizacion para retribuir los
recursos financieros que se utilizan.
(Sevilla, 2015)

Para evaluar la rentabilidad de
la empresa tenemos como base
la utilidad del afio 2020 con la
de 2021, basandonos en los
estados financieros de la
empresa.

Ratios Financieros

Margen Bruto = Utilidad bruta/ventas

Margen Operativo =
Utilidad operativa/ventas
Margen Neto

ROS=Utilidad neta/ Ventas

ROA=Utilidad neta/ Activo total

ROE=Utilidad neta/Patrimonio neto

Estados financieros

Balance General

Estado de Resultados

Razoén




Tabla 42. Formato de la matriz de evaluaciéon de los factores internos
(MEFI)

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
Fortalezas

1.

PNe g powN

Debilidades
1.

@ NP DR WP

1.00

Fuente: Matriz EFI, D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque de
Gerencia

Tabla 43. Formato de la matriz de evaluacion de los factores
externos (MEFE)

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION

Oportunidades

Amenazas

1.00

Fuente: Matriz EFE, D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque de
Gerencia



Tabla 44. Formato de la matriz MPC

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO (MPC)

LA ORGANIZACION

COMPETIDOR A

FACTORES CLAVES DE

EXITO

PESO

VALOR PONDERACION VALOR PONDERACION

NOOMELWON -

Total

1.00

3. Fortaleza mayor
3. Fortaleza menos
2. Debilidad menos
1. Debilidad mayor

Fuente: Matriz MPC, D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque de

Gerencia

Tabla 45. Formato de la matriz FODA

Matriz Dofa:
Nombre de matriz

Fortalezas (F)
Son los puntos fuertes internos.

Debilidades (D)
Son los puntos débiles internos.

Oportunidades (0)
Son las oportunidades |Estrategia FO: Es la estrategia a seguir con base |Estrategia DO: Es la estrategia a seguir con base
que se deben en las fortalezas y oportunidades detectadas en las debilidades y oportunidades.
aprovechar
Amenazas (A) y : : : - Y
: Estrategia FA: Es |a estrategia a seguir con base |Estrategia DA: Es |z estrategia a seguir con base
Son los riesgos externos I
en las fortalezas y amenazas detectadas en las debilidades y amenazas detectadas
que se deben afrontar.

Fuente: Matriz FODA de estrategias, Betancourt. 2018.La matriz de andlisis DAFO (FODA)




Tabla 46. Formato de la matriz de Decisién

MATRIZ
FODA PEYEA BCG IE GE TOTAL

2
> 3 1 X 1
< o
2 O
& g 2 X X X 3
5
< s 3
» 2 X X X X 4
> O
i} E 4 X X 2
s | &

-
I (7 5 X 1
i w

Fuente: Matriz de Decisién, D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque
de Gerencia

Tabla 47. Formato de la matriz Cuantitativa del planeamiento
estratégico (MCPE)

MATRIZ CUANTITATIVA DEL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO (MCPE)

ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS
ESTRATEGIA 1 ) ESTRATEGIA 2
FACTORES CLAVES PESO VALOR PONDERACION VALOR PONDERACION
OPORTUNIDADES

RGN

0N

FORTALEZAS

P ON] |-

~ DEBILIDADES

1
2.
8
4.

Puntaje de atractividad: 2.00
4. Muy atractiva

3. Atractiva

2. Algo atractiva

1. Sin atractivo

Fuente: Matriz Cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE), D’Alessio,
2016. El Proceso Estratégico un enfoque de Gerencia



Tabla 48. Formato de la matriz Rumelt (MR)

MATRIZ
CONSISTENCIA | CONSONANCIA | FACTIBILIDAD | VENTAJA | SE ACEPTA

9 1 Sl Sl Sl NO NO
3 g 2 Sl Sl X Sl Si
o <_"5 3 Sl Sl SI SI
cd [ si NO X si NO
7]
W w < Sl Sl X Si NO

6 Si Si NO NO NO

Fuente: Matriz Rumelt (MR)D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque

de Gerencia

Tabla 49. Formato de estrategias y objetivos a largo plazo

visi
ON
OBJETIVOS DE LARGO PLAZO
ESTRATEGIA 1 2 3 4 5 6 7 8 9

S
1
2
3
4
5

Fuente: D’Alessio, 2016. El Proceso Estratégico un enfoque de

Gerencia




ANEXO B: FIGURAS

MATERIALES

MANO DE OBRA

[ MALA DISTRIBUCION ]\ l FALTA DE CAPACITACION
l NO EXISTE SUPERVISION l

NO EXISTE CLASIFICACION
—

NO EXISTE CONTROL DE ENTRADAS
Y SALIDAS

MANIPULACION INADECUADA
DE PRODUCTOS

SISTEMA DE INVENTARIO NO

MAL USO DE ESTANTERIA

SISTEMATIZADO

FALTA DE MANTENIMIENTO r METAS POCO REALISTAS

MAQUINARIA ANTIGUA

INCUMPLIMIENTOS EN LAENTREGA
DE MERCANCIAS

e

MAQUINARIA

MEDICION

BAJA RENTABILIDAD EN
LA EMPRESA
DISTRIBUIDORA &
INVERSIONES MI COSTA
BLANCA E.I.LR.L

Figura 1. Diagrama De Ishikawa De La Empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.R.I.L

Fuente: Kaoru Ishikawa




Total Ponderado EFI

Lento Crecimiento de mercado

Fuerte Promedio Débil
] b 10al18%
30a40 30 20a295 20 10
Alto '
BN I I n
3.0
Medio
20a29% v \Y \Y|
20 Vil
Y VII X
Bajo
103155
Figura 7. Formato de la matriz Interna-Externa (IE)
Rapido crecimiento de mercado
A
CUADRANTE 1l CUADRANTE |
Posicién Posicién
competitiva » competitiva
JILn .
CUADRANTE 11l CUADRANTE IX
v

Figura 8. Formato de la matriz de la

Gran estrategia (MGE)




CONSERVADOR

La organizacién puede hacer algunas cosas mejor
que sus competidores y captura ciertos mercados.

Segmentacion de los mercados
Diversificacion conglomerada
Diversificacion global

Status quo

Vo)

AGRESIVO
La organizacion debe explotar su posicion favorable

[ Diversificacion concéntrica
Integracion vertical
Concentracién

Construccién de

ESTRATEGIAS Birnsenaciioos e ESTRATEGIAS instalaciones eficientes
ek | Smpaniae pua it o IR | i ol i
de prgdf::catsos PO Stens Control estricto de costos
geog Reduccién de gastos en
L 12D, ventas y publicidad
- > (FI)
DEFENSIVO COMPETITIVO

La organizacién debe buscar la supervivencia y salir
de la situacion critica.

Reduccién de costos

Atrincheramiento
ESTRATEGIAS | Desposeimiento
DEFENSIVAS | Liquidacion

Fusién

Cosechar productos

La organizacion puede hacer las cosas mejor que sus
competidores.

Fusion concéntrica
Fusiéon conglomerada
Reconversion
ESTRATEGIAS
: Productos Gnicos en
Diferenciacion! disefo, marca, calidad,

y valor agregado

Figura 9. Formato de la matriz de la Posicion estratégica y la evaluacion

de la accion (PEYEA)

ALTA
1.0

ALTA
+20

ESTRELLAS
|

MEDIA

MEDIA

SIGNOS DE
INTERROGACION
I

BAJA
0.0

VACAS LECHERAS
]

BAJA
-20

PERROS
v

Figura 10. Formato de la matriz Boston Consulting Group (BCG)
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Figura 11. Productos de la empresa Dlstrlbwdora & InverS|ones Mi Costa Blanca Libertefia

“Mesa”
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Figura 12. Productos de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca Libertefia

“Cocina”
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Figura 13. Productos de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca Libertefia

“Mesa”

Figura 14. Almacén de envases empresa de la Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca



Figura 15. Almacén de envases de la empresa Distribuidora & Inversiones

Mi Costa Blanca

Figura 16. Area Administrativa de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi

Costa Blanca



EVIDENCIAS

Figura 17. Entrevista con la secretaria de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

Figura 18. Entrevista con la Gerente de empresa la Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

1

;“"‘h“ —
produccion de la empresa

Figura 19. Entrevista con el Supervisof de

Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca



Figura 20. Recoleccion de datos con los trabajaJc.)}es de la empresa

Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca

Figura 21. Recoleccion de datos con los trabajadores de la empresa
Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca




Figura 22. Recoleccion de datos de ventas de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

Figura 23. Charlas con los trabajadores de la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca

Figura 24. Charlas con los trabajadores de la empresa Distribuidora &
Inversiones Mi Costa Blanca



D (18 Whatsagp X | @ tesis 2021 cuiminada 16-07-2021 ,xfj M ESTADOS FINANCIEROS 2018-20 X l 0o

i Aplicaciones  ly Sitios sugeridos | | @B (143) TERCO92-EN.. || @ Nuevapestaia 3 Proceso de producc.. [f§ Configuracién gene.. @ @ wsh.gamib.com/i/b... » | [E Listade lectura

ESTADOS FINANCIEROS 2018-2019-2020 COSTA BLANCA - MARITZA LOYOLA D Resibidos % L}

C.P.C. JIMMY VILLACORTA RAZON <lizrj@hotmail.com> @ undoct1658 Y &

parami ~
T inglés + 5 espaiiol = Traducr menssje Desactivar para:inglés x

MI COSTA BLANCA- MARITZA LOYOLA

BUENAS TARDES SE ADJUNTA DECLARACION ANUAL (BALANCE GENERAL Y ESTADO DE RESULTADOS) DE

TUMI!PERLi

C.P.C.: JIMMY PAUL VILLACORTA RAZON
www.tumiperu.org
RPM: [ 047200002 - 5 000300002 RPC: [ 978361652 - [} 047720866

0 samicezoeo gy [ oA gy [ ANAL2DR gy

« Responder  ® Reenviar

T
O H@rC HOCMEOO wo' s sabannm 0 B

Figura 25. Correo del Contador que envié informacion de estados

financieros y estado de resultados



ANEXO C: INSTRUMENTOS
INSTRUMENTO 1: Estados Financieros

$ SUNAT
REPORTE PRELIMINAR - Mo se considera que representa Constancia de Presentacion
FORMULARIO 708 RENTA ANUAL 2018
TERCERA CATEGORIA
ESTADOS FINANCIEROS
Namero de RUGC: 20803108150 Razdén Social: DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI
Periodo Tributario: 201813 COSTABLANCA EILRL.
Namero de Formulario: 708
A vy
Balance General
Balance Genaral
{Valor Histérico al 31 de Dic. 2018)
ACTIVO PASIVO
Doy b 354 4190 Bk egires bancaios 401 [i]
I wEior raronable ¥ dep. para B da i) a Trib_ iy apor . aisl peres ' salud por pager | 402 Al
Chas. por cobrar comerdales - ke 1 a RemuUneracionss ' paricip. por pagar 403 a
0 R o Sl OO Vel s - el e e 4 Q R [ OF [ S 0T i s - DTS 404 Q
DR, o cobi el P, mcs soc dir e |3 Q R [ OF [ S ST i e -l s 405 Q
T por cobrar ofes reas. - BereEr o 4 a i por pager sccion | direcia e § gar 408 a
[0 has o coobrar oo s - el i ored o FE5 [i] Ches por pager i s - heros s 407 [i]
Sare. y ofros conratado s por andcipada k1] a CRas por pagar divesas - relacionadas 408 a
EsSmacidn ctas de cobrarea dudosa 3BT a Oblliga dore s Sinancie s 409 a
Y el a5 ;e [t} PCr i Si0 P 410 [t}
Prochacion s § e ina dos. 1] Q Pashoo dibardo 411 (1]
:U:xf::;:?“?m“m g? E TOTAL PASIVE 41z 3T
M aterias pimas arz 1]
M ateriales Sux , SUPTiniscs. y repussios T3 3] PATRIMONIO
[ S0 sy @ bl ) T4 a
[Existencias por mecibir TS a ‘Capital 414 20000
Do dzacicn de e dslencias ara Q Accione s de irmemsidn 415 Q
Moo o ches. mantenidos para la via arT a Capikal adcional posivo 418 a
Oros acfivo s oomien ies ara a Cap ita | @ diciomal ne gafiva 417 a
e rs i crwess. P Bl s ama ] Fecii ac oo no realizacl os 418 ]
vl ey, Dol il e, 1) 3|0 Q Excaderts o rercall acin 419 Q
Bt sy, e o e rckaen e o ren. (2) =1 [i] s iy 420 [i]
Inrmushies, maquineria ¥ equipo &2 20000 Fersitad o acumulados posilvos. 421 Q
Depreciaddn de 1, 2 e ME acumulad b k] - [ard Fesultad os acumulado s negaiios 422 1]
Intangibles 34 a Lhlidad dal sjercicia 423 mr
At Dol dgion s 3|5 a Péaclicla ced ejercicia 424 a
Dieprec. acl. biol_ amorl. ¥ &gota . acum BEE Q
Deswvalodzscdn de adivo inmodlizada =BT Q TOTAL PATRIMONO 128 217
uctivo diferido 38 a
DUos a0U0S N0 COrmente s -] 1] TOTAL PASIVG Y PATRIMOMNO 426 FAE. ]
TOTAL ACTIVD NETD o 21358
Pagina | 3

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L




Estado de Ganancias y Perdidas
Del 01/01 al 31112 ael 2018

‘Ventas nefas o g, por serdcios 461 12712
Dieac., rebajas v bonlf. concedidas AEE a
Ventas netas 463 12712
Costo de ventas 464 Bra0
Resultado bruto Utilidad 466 3032
Resultado bruto Pérdida 467 o
Gastos de ventas 468 o
Gastos de adrindstracidn 469 2802
Resulteds de operacidn utilidad 470 1130
Resultsdo de operacidn pbrdida 471 a
Gastos financeros 472 o
Ingresos financkencs gravados 473 a
Otros ingresos gravados 4T5 o
Otros ingrasos no gravados 4Ta a
Enajen. de wal. y bienes del act. F. ATT a
Coabo enajen, de vl y blenes a. f ATH a
Gastos diversos 480

REI del ejercicia positiva AB1 a
REI dal gjercics negative 463 a
Resulteds antas de part. Likkdad A5 1130
Resultado antes de part. Pérdids ABS a
Diistribascitin legal de la renta ARG a
Resultedo antes del Imp. - Litlidad ABT 1130
Resultsds antes dal Imp. - Pérdida ABD a
Impuesio a la renta 460 113
Resultedo ded ejercicio - Uklidad AEE 107
Fesultzds ded ejercicio - Péndida 483 a




éSUHAT REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2019

TERCERA CATEGORIA - ITF

ESTADOS FINANCIERDS
Mimare de RUC: 20603108150 Razon Social 1 DISTRIBUIDORA & INVERSIOMES MI
Pariodo Tributario : 2016913 Kamero de Orden; 00342 TES

Mimers de Fomulano a7 40 Fecha Presantacion: 21072020

Estados Financieros

Cajp y banoos Saobregms bancaros
Irve. vl o ragonable y disp. valor para la verta 0 | Trie. y aport. sist. pers. y salud por pagar 1104
Clag. por CObres Comenciales - b 0 | Resmumraciones y paricp . por pagar a
Cuas par cobrar comerciales - mlac. 0 | Ctas. por pagar comerciales - lerceras 1]
Clas, por cobrar par, aco, soo, dr, y ger 0 | Ctas. por pagar comarciales - ralac a
Clas. por cobrar diversas - lemams 0 | Clas. por pagar acsion, direciornes y ger. a
Clas. par cobrar diversas - mlacionados 0 | Ctas. por pagar diversas -lerosas 1]
Sare, y oiros contrmitados por ancipada 0 | Ctas. por pagar dwarsas -ralacionadas a
Estmacio de clas. de cobrmanzs dudasa 0 | Ooligaciones inancderas a
Mercaderias 8 | Poveionas a
Poducios wmnadas Faga diferdo 1]
Subproducios, deshechos y desperdicios TOTAL PASND
Pmducios en procesa
b atarias pimas
Materias au, suminisivos y repuesios
Ervases y ambalajes Capital
Existencias par moibir Accones de imsemsidn 1]
D gwalirizacidn da &xElencas Capital adcional positvo a
Acivas no cles. marenidos par lavia 0 | Capital adicional nagafivas 1]
Qims acivos comien s Rusuliados no malizados i
| e aian &2 makbiliadas Excadant & da avaluacon a
| rreension ess immabiliarias | 1) Resarvas 1]
Actv. adg. en Arrendamenio fnan. 2} Fesuitados acumulados posikos 17
I bles, macguinarias y equipos 20000 | Resuliados acumuladas negaiivos a
Depreciacin de 1, 2 o IME aosmulados 5505 | Uslidad del ejenmcicia 235
Intang b les Pardicda dal ajemcicia 1
AcTvos progne TOTAL PATRIMOMIO #3132
Daprac act biol, amad y agota acum
Dasvalorizacdo da acivo inmoviizado
Aiciva diferida

TOTAL PATRIMOMIC Y PASMD 24438
Qs aciivos no comianies
TOTAL ACTIVD NETO

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L



Q& SUNAT
REFPORTE DEFIMITIND

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2019
TERCERA CATEGORIA - ITF

Estado de Resultados

Wedilas netis o NG, poF Servicos

Desc, rebajas y bonil, concedidas

Venias netas

Costo de venlas

Re:sultado brulo de ulilidad

Resullado brulo de péndida 0

Gkl e ventas Fiiir

Gaesio dhe anchem inisiracidn ot

Rersulachen cher oparmacdn wblsdacd T
Resaill acho e Opefiidn P

Gasios Tnanceros

Ingresos financiercs gravados
Otres ingresos gravados
{(dros ingresos no gravados

Enaj. de val. y bienaes del acl. F.

Coslo enajen. de val y béenes a.

Gasios diversos

RE| del ejarcico positivg

=1 B=T B I =T =0 = =T =T = (=}

RE| del eparcico negafvo
Resuliado antes de parl. Liiidad

3
&

L=

Resultado antes de part. Pérdida

Disribucion legal de la renta 0

Resullado antes del mp. - Uikdad 2573

Resultado antes del imp. - Pérdida 0

Impuesio ala renta FLT

Resultado de efercicio - Liildad 2316

Resullado de ejerccio - Pérdida 0

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L




QEUHAT REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020

TERCERA CATEGORIA - ITF
ESTADOS FINANCIERDS
Mimero de RUC: 20603108150 Razén Secial:  DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI
Pariodo Tributario | 202013 KNamero de Ordan: 1000752240
Fecha Presentadion: 100272021

Mimero de Formulario oF10

Estados Financieros

=]

Caja y barcos
Irvi_ vl of raeorable ¥ dep valor para la verta
T oo Coobie GO ialed - i

Chas por cobrar comerciales - relac

Clas por cobiar per. acc. soc. dir y ger

Clhan puor cobrar o ver s - lercers

CXam por cobrar o ver s - nelac ioraddcs
Gery. j Ol CONRARICS PO SNGCipa

I i o Clas. Gl Cobr drda G &

Sobregincs arcancs
Trb y apoit sBE pera. y salud par pagar
Fosrvirasraticross o puar i o prigar
Chas . por pagar comend al es - beroeros
CTa . |pof Pelgal COMeiTol al e - ke

Clhan por polgar scdon. dr sclonss y (er
(o por pasgar o ver 5. - bercers

Chas. por Pagan o T Sas - e adonadas
1l e cormie f o e

(5]
g

=0 g=1 g=1 =4 F=} N=1 =]

-
[=]
-—

SIolo|SolaloSio|o

Iteer Cacierian Provisioes

Prroadiues fioes Bar mriracics Pago diferido
Bubprodhacton, debdicn i e par dcicd TOTAL PASVO
Producions en proceso

Mehaterias primas

Pelialiar ey, dde . rvirisiree i Fpyssalon

Ervmmes. yembaksjes Capital

EdEmherdas por nedbir BO| OFems O PSS ION

Do v ol 7 8o i e hrodl 4

Capital s doral poailivo

Aciros no ches. manienicdos por la s

Capital el doral resgead wos

e aclivce corTienies

Fesuliaccs ro neal 2a0m

Irruraiore okl iaris

E oz chriiecs o i o i0r

Irrsemiores mmokilanas i |

Feaerios

Achy. adg. e Armerdamiento firan. (2] Fesuliados aoumul ados pos s 333z
Irrraseblen. rrouirer i y eguipen Fogs ko sl aces regatics {ayp
Deprecacddn de 1, 2 o E scumul ados LK ik diel ejercicio 10223
I b Pibiiicks Gl djarcicn {ay
A irs biokog oo

TOTAL PATRMOMIO EELLE
D @ bicl, @it 'y @gola @cum
Dhmaw o i e active ol gacda
At diferido

TOTAL PATRIMOMNIO Y PASIVD 3178
I @i Med COF TS
TOTAL ACTIVD NETD

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L




& SUNAT
REFPORTE DEFIMITIVG
FORMULARIO 710 RENT A ANUAL 2020
TERCERA CATEGORIA - ITF
Estado de Resultados
‘Wanias netas olng. par sendcos Fob Rl ]
Do, rabajas y bonif, concadidas aj
Vartas netas 249700
Cosio da wantas 199180}
Fesutada bruto da uilidad 50520
Resutada bruto da pérdida La}]
Gt de verfas {29353}
Gasto de administacadn {9706}
Rezutada da apamacdn uilidad 11481
Resultado de opamciin pérdida ik
Gastos financeras L]
Ingresas Snanderas gravadas i
e ingresas gravados i
O iNgresas no gravadaos a
Enaj. daval. y bienas dal act, F a
Costo enajen. de val y bisnas a. @y}
Garstos diversos {42}
REl del ejprecia pasisiva 0
Fesultada antas da parl. Ublidad 11369
Resutads antes da parl. Pérdda al]
Dstibucidn lagal da la mnta wah
Resultada anfes del imp. - Utlidad 11369
Resultada antas dal imgp. - Pémlida aj
rpuasio | k8 ranta 11148}
Resultada da a@roicia - Lriidad LiFFE]
Resultada da e@rocia - Péardida oy

Fuente: Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.l.R.L

C2: Guia De Entrevista Para Comité Estratégico



Hola, aplicaremos la siguiente entrevista para evaluar las fortalezas y debilidades
de la empresa. De antemano muchas gracias por su tiempo y responder las

siguientes preguntas:

MISION

1) ¢Como piensa materializar sus ideales la empresa a lo largo de los afios?

2) ¢Qué tipo de servicio piensa ofrecer la empresa para diferenciarse de las demas?

¢ Qué habilidades o competencias son necesarias en los trabajadores para cumplir

los ideales de la empresa?

3) ¢Cudl es la marca o slogan que la empresa quiere que sea percibida por los

clientes?

4) ¢Qué tipo de actividades de responsabilidades social piensa para cumplir sus

ideales de la empresa?
VISION
5) ¢A dbénde piensa llegar la empresa en algunos afios?

6) ¢Cudles seran los principales productos y servicios que ofrezca?

7) ¢Laempresa como piensa ser percibida en algunos afios?

VALORES ORGANIZACIONALES

8) ¢ Cudles seréan los valores, actitudes claves de la empresa?

OBJETIVOS

9) ¢Qué objetivos financieros piensa tener la empresa para cumplir sus ideales y
como los mediria?

10) ¢ Qué objetivos hacia los clientes piensa tener la empresa y como los mediria?

11) ¢, Qué objetivos en los procesos internos piensa tener la empresa y como los

mediria?



12) ¢ Qué objetivos en la parte de aprendizaje y crecimiento piensa tener la empresa
y como los mediria?

MATRIZ FODA
13) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
fortalezas segun FODA, ¢(Qué fortalezas resaltan en su organizacion que le

contribuyan a ser mas competitiva?

14) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
debilidades segun FODA, ¢ Qué debilidades resaltan en su organizacion y cuales

podrian perfeccionarse?

15) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
oportunidades segun FODA, ¢Qué oportunidades tiene la organizacion que le

contribuyan a ser mas potencial?

16) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de

amenazas segun FODA, ¢Qué amenazas le puede perjudicar a la entidad?

17) ¢ Qué herramientas piensa usar la empresa para controlar, medir las metas de sus

objetivos?

Fuente: Elaboracion propia

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo Marcos Alejandro Robles Lora con DNI N.2 46053390 de profesion
Ingeniero Industrial con cddigo CIP. 162358 desempefiandome

actualmente como Docente en la Universidad Cesar Vallejo.

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fines
de validacion de instrumentos, formatos de plan estratégico, a los
efectos de aplicacion en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi
Costa Blanca E.l.R.L

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.



DEFICIENTE

ACEPTABLE [BUENO

MUY
BUENO

EXCELENTE

. Congruencia de items

. Amplitud de contenido

. Redacciéon de los items

. Pertinencia

. Metodologia

. Coherencia

. Organizacion

. Objetividad

Olo[N[o[OB|[W[IN]|F

. Claridad

XXX XXX X XX

En sefal de la conformidad firmo la presente en la

ciudad de Trujillo a los 23 del mes de Junio. Del 2021

NG. INDUSTRIAL
R.CIP. 162358

&




CONSTANCIA DE VALIDACION

NO & r TJ“‘ DL ‘2 flemwdi 2 P PR
< k‘ 3 1 > . Y, { | \
‘{(,(‘;15 de profesion . A A5¢w €~ " sk Syl >
o AMlerd G W T
comoJe\‘d‘ e L0 k?v Gmnlan
Sanun

Por este medio de la presente hago constar que he revisado con fines de yaid
instrumentos, formatos de plan estrategico, a los efectos de aplicacion en la emopresa

Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.L.R.L

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes apreciaciones

4 MUY
' DEFICIENTE ! ACEPTABLE BUENO BUENO EXCELENTE
1. Congruendia de items AT Sl _ ’ ; ‘ <
2. Amplitud de contenido Bl SR
3. Redaccién de los items s b | |
4. Pertinencia R N { ><
5. Metodologia gt o | <
6. Coherenda oty b X
7. Organizacién s o { : o
8. Objetividad R R T
9. Claridad s 9 S -
En sefial de la conformidad firmo la presente en la ciudad de Trujilloa los ... ’3’7 ......... del mes

& dte: Del 2021




ANEXO D: Documentacion
Documentacion 1: Declaratoria de autenticidad de los autores.
DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD DE LOS AUTORES

Nosotras, Cortez Briones Megan Harumi y Vargas Marcos Rosmery Soledad,
alumnos de la Facultad de Ingenieria y Escuela Profesional de Ingenieria Industrial
de la Universidad Cesar Vallejo, declaramos bajo juramento que todos los datos e
informacion que acompanan al Proyecto la Investigacion titulado “Plan estratégico
para incrementar la rentabilidad y sostenibilidad en la empresa Distribuidora &

Inversiones Mi Costa Blanca EIRL”, son:

1. De nuestra autoria.

2. El Proyecto de Investigacion no ha sido plagiada ni total, ni
parcialmente.

3. El Proyecto de Investigacion no ha sido publicada ni presentada
anteriormente.

4. Los resultados presentados en el presente Proyecto de
Investigacion son reales, no han sido falseados, ni

duplicados, ni copiados.

En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier
falsedad, ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién
aportada, por lo cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes

de la Universidad Cesar Vallejo.

Cortez Briones Megan Harumi Vargas Marcos Rosmery
Soledad

DNI: 75624996 DNI: 74730504



Fuente: Guia de Elaboraciéon de Proyecto de Investigaci()n- ucv
Documento 2: Autorizacion para el desarrollo de Tesis

AUTORIZACION PARA EL DESARROLLO DE TESIS

Con la firma de!} presente documento se da la autorizacién a los losistas Cortez Briones Megan
Harumiy Vargas Marcos Rosmery Soledad, para el desarrollo de su tesis “Plan Estratégico para
incrementar la rentabilidad en la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca, Truijillo
2021" siendo conveniente la realizacién de este documento para la mejoray conformidad de los

datos expuestos en la presente tesis.

Atentamente

U 18 COSTA BUNCA ELRL.

, Z«lec
M%ﬁr Sanchez
‘I.iGlL

Marila’ Margarita Loyola Sanchez
DNI: 17929892
CARGO: Gerente General
FECHA: 26/10/2021




Documento 3: Autorizacion para la publicacion de tesis en el Repositorio

AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE TESIS EN EL REPOSITORIO

Mariza Margarita Loyola Sanchez

Gerente General

Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca
26 de Octubre 2021

Estimados estudiantes Cortez Briones Megan Harumi y Vargas Marcos Rosmery Soledad en
respuesta a la carta de ustedes en la que solicitan la autorizaciéon para publicar la tesis
denominada “Plan Estratégico para incrementar la rentabilidad en la empresa Distribuidora &
Inversiones Grupo Mi Costa Blanca, Trujillo 2021” en el Repositorio de la Biblioteca de la
Universidad Cesar Vallejo, asi como en revistas especializadas en Investigacion Cientifica, a fin
de contribuir con la base de datos académica que les permitira llevar a cabo investigaciones en

la misma linea , la que se implementd en nuestra empresa.

Les brindamos la autorizacién para la publicacién de lo mismo mencionado. A si mismo se les

agradece por el aporte brindado a nuestra empresa.

Saludos cordiales

Atentamente

Mariza Margarita Loyola Sanchez
DNI: 17929892
CARGO: Gerente General
FECHA: 26/10/2021




Documento 4: Validacion de la Vision establecida

Validacion de la Vision Establecida

Objetivo: Establecer un objstivo gensral parza los trabajzdores de |z empress

Distribuidors & Inversionas Mi Costa Blanca ELR.L grientando hacia una mejor
perspectiva.

Justificacion: Si no se establecs una vision no se cumpliran las metas organizacionales.

PREGUNTAS RESUMEM
A dande piensz llegar la empresz en zlgunos Ser unz empresa reconocids por la czlidad de
afos? su producto.
éCuzles seram los principales productos y Productos de calidad para el comsumo
servicios gue ofrezca? hurnana.
il= empress como pienss ser percibidz en Reszsltar por la calidad de su producto, la
zlzunos anos? entrega vy atencion al clisnte.

Vision definida de Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.LR.L:
Parz &l 202% la empresa Distribuwidora & Inversionas Wi Costa Blanca ELR.L =erd una

empresa reconocida v especializada en la distribucion de zal como una de las mejores a

nivel regional por la calidad de su producto.

Formato elaborado por: Vizsion aprobada por:

AV

Cortez Briones, Megan Harumi

..p‘a_-.-;{ [ : .E“ir'“ L

Loyola Sanchez Mariza Margarita

Vargas Marcos, Rosmery Soledad




Documento 5: Validacion de la Mision y Valores organizacionales

Validacion de la Mision y Valores

Objetivo: Estsblecer wna mision genersl para los trabsjedores de |z empresa
Distribwidora & Irversionss Mi Costz Blancs ELR.L para que los colaboradores se
identifiguen con el propasito de |z empresa v con los valores establecidos.

Justificacidn: 5i no 52 establece una misicn y valores no aporta estabilidad 2 |z emprasa,
ademés de provocar credibilidad y fidelizacion de bos clientes pars |z empresa.

PREGUNTAS

RESLUMEN

£COmo piensa materizlizar sus idezles |z
empresa & lo largo de los afics?

Flantzando estrategizs de compstitividad,

habilidades financieras.

£ CE tipo de servicio piensa ofrecer la empresa
para diferenciarse de las demas?

ronitoreo del producto en perfecto sstado.

£ 0wé habilidades o competencias son
necssanias en los trabajadores para cumplir bos
idesles de I3 emprasa?

Los colaboradores de Iz empresa trabajan en
equipa, tienen valores y una comunicacion
efectiva.

40w tipo de actividades de responszbilidades
social piensa para cumplir sus idsales de la
SMpresa’

Trabajar con proveedores con responsabilidad
social.

Mizion definida de Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca ELR.L:

La prmipresa Distribuidiora & Inversiones Mi Costa Blanca ELR.L slabors un product campetitiva,

de alta calidad, innavands su praducta, contribuyendo con el desasrrolls sostenible de s pais y

a| medio ambiente.

Construccion de los valores para ka empresa:

TRAEAID EN EQUIPD

VALORES RESURIEM DE WOTOS
PUNTUALIDAD 14
COMFETITIVIDAD 14
RESPONZABILIDAD 13
CALIDED 13
WO ACION 10
i}

IOVERSIDAD

CREATIWIOAD




Puntualidad: Es |z disciplina que conlleva & cumplir todas las taress encomendadas en un tiempo

determinado, para satisfacer |as necesidades de los consumidores.

Competitividad: Capacidad gue tiens una empresa parz destacar ante las demas marcas

posicionandose comao unz de las mejores.

Responsabilidad: Cumplicr con obligaciones v debsres de reslizar las tareas encomendadas.

Ademas, de ser consecusntes de las acciones.

calidad: Ofrecer un bizn o ssrvicio con valor sgregede superando |35 expectatives de los

consumidores.

Formato elaborado por: Vision aprobada por:

AN

Cortez Brignas, Megan Harumi

.i;':;f - ":" TR

Loyola 5anchez Mariza Margarita

Vargas Marcos, Rosmery soledad




Documento 6: Politica de reduccion costos y ahorros

POLITICA DE REDUCCION
DE COSTOS Y AHORROS

Fecha: 19/10/2021
Pagina: 1de 1

o Programar las pantallas de las computadoras automaticamente a ahorro de
energia cuando no se estén utilizando.

e Revisar que todo aparato tecnoldgico se encuentre apagado al término del
horario laboral.

e Utilizar focos ahorrativos para la iluminacion.

e Contar con una contabilidad electronica.

e Utilizar papel reciclado para impresiones.

¢ Realizar en su mayoria la facturacion electrénica.

e Realizar comprar de bolsas, bolsones al por mayor.

e Evitar compras innecesarias.

e Uso responsable del agua.

e Cerrar los grifos adecuadamente.

o Formar al personal en atencién al cliente y produccion.

e Controlar el horario laboral.

e Contar con una politica de pagos y cobros adecuadas, cuidando
detalladamente las cuentas por cobrar y las por pagar.

e Aprovechar la tecnologia virtual gratuita para dar a conocer su empresa,
fidelizar los clientes, etc.

e Utilizar redes sociales para dar atencién a los clientes, estudio de mercado a
través de pequefas encuestas recolectando informacion de los

consumidores del producto, y buscar personal publicando anuncios.

>
X

Cortez Briones, Megan Harumi

=

o

CONTA BLANCA ELty.
."M"ﬁ.;'{”" vovh,y

ALY}

is LTS

Loyola Sanchez Mariza Margarita

Vargas Marcos, Rosmery Soledad




Documento 7 : Formato de procedimiento de hacer un pedido.

FORMATO DE
PROCEDIMIENTO DE
HACER UN PEDIDO

Fecha: 19/10/2021
Pagina: 1de 1




PEDIDO:

Registro: N.°
Responsable: Kimberly Ledn Vasquez

Celular:

Proveedor:
Direccion:

Teléfono:

COD CANT PRODUCTO P/UNIT TOTAL

SUB TOTAL

IGV

TOTAL

Documento 8: Formato de Términos de crédito

TERMINOS DE CREDITO Fecha: 21/10/2021
Pagina: 1de 1




TERMINOS DE CREDITO
EMPRESA DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA

CLIENTE:
RUC: FECHA: <
PRODUCTO:
CANTIDAD:
IMPORTE MONETARIO: -

La Administracion de la empresa ha considerado que las condiciones de ventas sean de ----
--dias, esperando que los clientes con crédito realicen sus pagos dentro del periodo
determinado.

Toda boleta o factura con vencimiento de ------- dias, iniciara a generar intereses moratorios

de 2% mensual, iniciando al dia siguiente de la fecha vencida.

FIRMA CLIENTE FIRMA ADMINISTRADOR
DNI: DNI:

AV 4

Cortez Briones, Megan Harumi

Vargas Marcos, Rosmery Soledad Loyola Sanchez Mariza Margarita

Documento 9: Formato de politicas de crédito



POLITICAS DE CREDITO Fecha: 21/10/2021
Pagina: 1del

e La Administracion de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa
Blanca La Administracion ha considerado que las condiciones de ventas
sean de 30 dias, esperando que los clientes con crédito realicen sus
pagos dentro del periodo determinado.

e Toda boleta o factura con vencimiento de 30 dias, iniciara a generar
intereses moratorios de 2% mensual, a partir de los 10 dias de la fecha

de vencimiento.

e Si hay reclamos sobre boleta o facturas se debera presentar al Gerente
General dentro de los 7 dias a partir de la fecha de que esta se genero.

e El crédito con saldo vencido de mas de 60 dias debera ser congelados

hasta que se realicen el pago total del saldo.

Cortez Briones, Megan Harumi

» 5
L ::,_fgéj <

Vargas Marcos, Rosmery Soledad Loyola Sanchez Mariza Margarita

Documento 10: Formato de notificacién de cobranza

NOTIFICACION DE Fecha: 21/10/2021
COBRANZA Pagina: 1de 1




NOTIFICACION DE COBRANZA
EMPRESA DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA
CLIENTE:

RUC: FECHA:

PRODUCTO:
CANTIDAD:

IMPORTE MONETARIO:

La Administracién de la empresa se hace presente para recordarle que el tiempo de
su crédito ha caducado.

La boleta o factura con vencimiento de------- dias, ha empezado a generar intereses
moratorios de 2% mensual a partir de los 10 dias de la fecha de vencimiento.

Solicita ha Ud. como cliente primordial efectué el pago de su crédito lo mas pronto
posible, sugiriendo mantenga un historial correcto con la empresa.

Saludos Cordiales.

FIRMA GERENTE GENERAL FIRMA ADMINISTRADOR
DNI: DNI:

= E

Cortez Briones, Megan Harumi

Vargas Marcos, Rosmery Soledad Loyola Sanchez Mariza Margarita

Documento 11: Politicas de cobranza



POLITICAS DE COBRANZA | Fecha: 21/10/2021
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POLITICAS DE COBRANZA
La Administracion de la empresa Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca es responsable
de la gestion de cobranza. A través de comunicados y llamadas via telefonica. Se informara a
la secretaria sobre los problemas de cobro.
En ciertos casos la secretaria se encargara de visitar a los clientes para la respectiva cobranza,
si no se llega a acuerdos de pagos, no se puede generar un nuevo pedido de productos al

cliente.

El Gerente General autoriza lo siguiente:

7 dias antes de que la cuenta esta proxima con fecha de vencimiento, se enviara mediante un
correo electrénico la gratitud por ser parte de nuestra cartera de clientes y recordarle que su
crédito esta préximo a vencer en los 7 dias.

1 dia después de la fecha de vencimiento, se realizara una llamada telefénica al cliente para
recordarle que su crédito ha vencido.

Si el cliente es local y el crédito es mayor a S/. 1,000.00 se considera ir a visitarlo para dialogar
su deuda.

10 dias después de lo emitido se enviard un correo electronico mas enérgico para hacerle
presente el saldo y la fecha de vencimiento de su crédito, ademas de los intereses que se
estan generando por el crédito vencido. (Formato de Notificacion)

30 dias después del comunicado (4) se enviara un comunicado al cliente informandole que su
cuenta crediticia ha sido suspendida temporalmente y que no se le podra vender hasta que
cancele su saldo.

Si su saldo asciende a los S/. 2,000.00 se le informara que su crédito ha sido asignado a una
agencia de cobranza.

3 meses después del comunicado (5) la cuenta debe ser definida si la cuenta seréa recuperada,
reportada como quebranto fiscal, o si se realizaran cobros mediante la via judicial.
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Vargas Marcos, Rosmery Soledad Loyola Sanchez Mariza Margarita




Documento 12: Cartera de Clientes

ITEM RAZON SOCIAL RUC DIRECCION
1 [Yemade Oro 20315049611 |Av. América Oeste #486 Urb. Los Cedros - Trujillo
2 |Wilmer Antonio Alvarez Martell 10181127029 |Tlpac Yupanqui #760 Florencia de Mora-Trujillo
3 |Wyllan Ferzzetti Agreda Esquivel 10179329013 |Las Casuarinas mz 21 It 1 Urb. La Rinconada-Truijillo
4 |1.M.C JAKRO S.R.L 20559928861 [Jr Gamarra #718 INT. 310 Trujillo
5 |IncaPesca S.A.C 20477436308 |Jr. Moguegua PJ Miraflores | Zona mz J Lt 13-Chimbote
6 |Industrias Arca S.A.C 20481691550 |Av. Pucara mz E Lt 11 A Mampuesto-Trujillo
7 |Industrias Oriana E.I.R.L 20482221964 |Jr. Unién #280 Urb. El Molino-Trujillo
8 |[Intercompany S.R.L 20440122940 |Av. 2 Mz C 10 Lt 03 Urb. Parque Industrial-La Esperanza
9 |Inversiones Corporativas del Norte S.A.C 20507836187 |Los Diamantes Mz 20 Lt 10 Urb. Los Diamantes-Nueva Rinconada-Trujillo
10 |Inversiones Harod S.A.C 20440492101 [Mz C-3 Lt 01 Parque Industrial- Trujillo
11 [Inversiones Leslie E.lL.R.L 20481484686 |Los Diamantes Mz 20 Lt 10 Urb. Nueva Rinconada- Trujillo
12 |Inversiones Mao E.l.R.L 20539746431 |Calle Los Pétalos Mz N5 Lt 3 Urb. Los rosales
13 |Inversiones Pucara S.A.C 20481045500 |Av. Ricardo Palma #278 ITN. 5 Urb. Palermo- Trujillo
14 |Inversiones Ramos Group S.A.C 20559652777 |Av. Pucara Mz E Lt 11 A Mampuesto- Truijillo
15 |Inversiones y negociaciones Roxy E.l.R.L 20477606581 |Calle Manuel A. Segura #303 Urb Palermo- Trujillo
16 |Luis Franklin Flores Marina 10180106320 |Calle Jorge Chavez Mz F Lt 12 A Ramon Castilla- Huanchaco-Truiillo
17 [MJS.R.L 20440129791 |Calle Remigio #1 SEC. La cobranza Moche-Truiillo
18 |MECATRELECTRIC S.A.C 20601479606 [Av. Nicolas de Piérola #364 San Martin de Porres- Lima
19 [MERCINORT PERU SAC 20602090788 |Av. José Gabriel Condorcanqui #1415 AAHH La Verénica - La Esperanza
20 |Micasa de Campo S.AC 20482042873 |Via de Evitamiento 563 Valdivia baja Huanchaco-Trujillo
21 |Molino el Bosque E.I.R.L 20314863195 [Mz O Lt 06 Semirustica - Trujillo
22 [Molino Maizar Peru S.A.C 20559743225 |Av. F. Villareal Lt D DPTO 7B Urb. Semirustica- Mampuesto
23 [Molino Collantes E.I.R.L 20539738411 |Mz C 4 Lt 9-10 Urb. Parque Industrial- Truijillo
24 [MoliNorte S.A.C 20481608598 |Carr. Panamericana Norte km 561 Moche- Trujillo
25 |Nessil E.I.LR.L 20481834172 |Cal. Leonidas Yerovi #201 El Porvenir-Truijillo
26 |Nefrocentro Chocope S.A.C 20602829619 |Carr. AFelias 23 1 A Secto Manuel Seoane-Chocope
27 |Nor Piel SR.L 20398045543 |Calle Manco Capac #1132 ITN 1134 Rio Seco- Porvenir
28 |P.Q.C Trujillo SAC 20440279849 (Jr Colon #786 INT 405 — Truijillo
29 (Permex International Comerce S.R.L 20559538303 |Mz C2 Lt 15 Urb. Parque Industrial-Truijillo
30 |Pieles Industriales S.A.C 20354310555 Mz C 2 Lt 10 Urb. Parque Industrial-Trujillo




Documento 13: Formato del mejor trabajador del Mes.

AS

4l




Documento 14: Comparacion de precios en el mercado

Comparacioén de precios de

Fecha: 30/10/2021

MARCA: CORPORACION ENMANUEL

SA

TIPO DE SAL PRECIO | CANTIDAD
SAL YODADA S/ 25.00 25kg
SAL INDUSTRIAL S/ 15.00 50
SAL MESA s/ 23.00

MARCA: M

TIPODESAL '

SAL DE MESA
ISAL IND

la competencia Pagina: 1de 1
MARCA: EMSAL
TIPO DE SAL PRECIO CANTIDAD TIPO DE SAL PRECIO CA
SAL DE MESA S/ 2.15 lkg SAL DE MESA S/ 1.30
SAL FINA DE MESA S/ 5.50 500 gr SAL FINA DE MESA S/
SAL DE INDUSTRIAL S/ 13.00 50Kg SAL DE INDUSTRIAL




Documento 15: Guia de Entrevistas

Guia De Entrevista Para Comité Estratégico
£ g OLA—
ENTREVISTADO: _£TNTHOMY Sos€ \/AZQUCZ i

CARGO: ﬁAfn HIMSTRAD0OR

Hola, aplicaremos la siguiente entrevista para evaluar las fortalezas y
debilidades de la empresa. De antemano muchas gracias por su tiempo y

responder las siguientes preguntas:
MISION

1) ¢Coémo piensa materializar sus ideales la empresa a lo largo de los afos?

BTLﬁb\eden‘b metes \3&50 ploso

2) ¢Qué tipo de servicio piensa ofrecer la empresa para diferenciarse
de las demas?

noﬁ’n‘omo de enties .AQ\ WAUdO - Gm{edo
estedo.

3) ¢Qué habilidades o competencias son necesarias en los
trabajadores para cumplir los ideales de la empresa?

Byqr’r‘u empren 4o doe

4) ¢Qué tipo de actividades de responsabilidades social piensa para
cumplir sus ideales de la empresa?

Creop one POH{COV e (edc(a)’g

VISION

5) (A dénde piensa llegar la empresa en algunos afos?

Eo,wnoo'gja en ’100() el &sd

6) ¢Cuales serén los principales productos y servicios que ofrezca?

Pm CLM]‘OS nwmova cbb’




12) ¢ Qué objetivos en la parte de aprendizaje y crecimiento piensa tenerla
empresa y como los mediria?

Ectobleerdy acuemlos poracles ore
el poop enciente oue fenopn dligres
Qientes . P 3

MATRIZ FODA

1) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
fortalezas seglin FODA, ¢,Qué fortalezas resaltan en su organizacién que le
contribuyan a ser mas competitiva?

Expeherw en & Secler covo QO 0”03
Peﬂmeced) ol meraxcb | Pe‘ acal
Narbier centa co eXp én el
aedor, edoen o= P—cx@:s |

2) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacior y el concepto de

debilidades segin FODA, ¢Qué debilidades resaltan en su organizacién y cuales

podrian perfeccionarse?

No deneros plenteoda 1o estrctorg

organrzecional | <) arbieve es un
o co ‘de?\oen—\ce poa el derc
ce entregal de | pedides.

3) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
oportunidades segun FODA, ;Qué oportunidades tiene la organizacién que le
contribuyan a ser mas potencial? |

o) 'Ppocluc}@s & 23N U‘Ll\ZZCODS
a d\\:?ren’veﬁ wclostnes, Mo =810
OFrecacs  Q Troplo, -

Aentes e ugOres rofoles terrbiat




7) ¢Laempresa como piensa ser percibida en algunos afios?

0(5‘{'&&&0\ ?o{ Su P(Oc\.ac%

8) ¢Cuales seran los valores, actitudes claves de la empresa?

Eleccién de valores Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.L.R.L, 2021
¢ Cuales seran los valores, actitudes claves de la empresa?

3- MUY IMPORTANTE
2- IMPORTANTE
1- REGULAR

VALORES PRIORIZACION

Hontoddidod

Compefitividad |

[22< ponsdhilidoed

Tnvova e on

Tmbc{\}o o Pguige
Divecsh

9
3
3
Cxlidad , 2
9
2
2
A

CyoorhVi Act,

OBJETIVOS

9) ¢Qué objetivos financieros piensa tener la empresa para cumplir sus
ideales y como los mediria?

Aumentar @l nwel de Velds poro de astd

manero \naementar [0 pronaas .

10) ¢ Qué objetivos hacia los clientes piensa tener la empresa y
como los mediria?
Cumphiendo con Yoe pedidos @ hempo
\f Quundy eroces en la entr eqa.

11) ¢ Qué objetivos en los procesos internos piensa tener la empresa y
como los mediria?

y ‘\'( ‘\‘O \\5'{'0
O Fo s pacbel oo o

Prododos Y cke Yo enpresa.




4) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
amenazas segun FODA, ¢ Qué amenazas le puede perjudicar a la entidad?
Olre, empre=os  Promoccon w0 prodocto,

Tanto e, l A,
uudo\ QEJ%.TZ socoles comoO Pc,smos

5) ¢Qué herramientas piensa usar la empresa para controlar, medir las metas de sus
objetivos?
Coapocs fones | mothvoaeres ol peracal |
\ncerhvorlos

Jﬁﬁw\ LR




4) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
amenazas seglin FODA, ¢ Qué amenazas le puede perjudicar a la entidad?

? a)w\@\'u\t}.c\ o C('Qd{,o,
« (Hts eonsmica

5) ¢Qué herramientas piensa usar la empresa para controlar, medir las metas de sus
objetivos?

HOLC;QY\AO on 6?_6&\/“‘\@(\#0 YhenchMQv\"'Q.

’% @ﬁMA
Mnad H nesoactn Zoyom Soncker

brs (3929892




Guia De Entrevista Para Comité Estratégico

ENTREVISTADO: En'zae) Eodr‘n%u.;z Rodrgez

CARGO:

ﬂ{)a-vnsbr e Proobcocn

Hola, aplicaremos la siguiente entrevista para evaluar las fortalezas y

debilidades de la empresa. De antemano muchas gracias por su tiempo y
responder las siguientes preguntas:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

MISION

¢C6mo piensa materializar sus ideales la empresa a lo largo de los afios?

Gn Nobiki dades fﬂayw'QYas.

¢Queé tipo de servicio piensa ofrecer la empresa para diferenciarse
de las demés?

(P(omocioms e vvf&.

¢ Qué habilidades o competencias son necesarias en los
trabajadores para cumplir los ideales de la empresa?

Or{g{x‘}c“c{o;ﬂ oA A"QW“VQ-

¢Qué tipo de actividades de responsabilidades social piensa para
cumplir sus ideales de la empresa?

QQDQ%OD' dovacemes  poce apoys bs Cusss
de sosJQYlf‘Ju"»’Acé_

VISION

LA donde piensa llegar la empresa en algunos afios?

Creas 2 wovos | OMPrRSS ) pops SRF
meV\Odcl& a niel  neciond.

¢Cuales sgrén los principales productos y servicios que ofrezca?
Producos  de buova colides! pows el consomo

humeovo .




7) ¢lLaempresa como piensa ser percibida en algunos afios?
bor o gur\lﬂ) olided en \o enh t9a do

8) ¢Cudles seran los valores, actitudes claves de la empresa?

Eleccion de valores Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L, 2021
¢ Cuadles seran los valores, actitudes claves de la empresa?

3- MUY IMPORTANTE
2- IMPORTANTE
1- REGULAR

VALORES _

PRIORIZACION
Puntucd dod (

"o pedihividee
menso& [
' 0.0cdd
T novelin
Tccbojo en tgipo
Divovysided

Cpp oA lod
OBJETIVOS

‘kﬁ)—‘k)ﬂ\omw

9) ¢Qué objetivos financieros piensa tener la empresa para cumplir sus
ideales y como los mediria?

* Aovnentor los ventas

10) ¢ Qué objetivos hacia los clientes piensa tener la empresa y
como los mediria?

o \\Q(\/f/@ O ADRYOS diontes Y cfeos aQ[ovBas

11) ¢ Qué objetivos en los procesos internos piensa tener la empresa y
como los mediria?

o Realiopr o estdio de mockekﬂ? Y

offwar  nas (J\SomodonQS,




12) ¢ Qué objetivos en la parte de aprendizaje y crecimiento piensa tenerla

empresa y como los mediria?
Wlokeor  estiodegios @a los praveedores
'm (\mmn*a b un sideme  de o ded.

MATRIZ FODA

1) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
fortalezas segin FODA, ¢ Qué fortalezas resaltan en su organizacion que le

contribuyan a ser mas competitiva?

0 Ba)'o v\\\)Q\ do Q,Y\AQU Aaw\;‘ZY\’}O.
e‘ﬁu@wag mmkvas do higene

2) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
debilidades segin FODA, ;Qué debilidades resaltan en su organizacién y cuales
podrian perfeccionarse?

o No dovenos Qolfkca de so)@un'ioé
) TY\ ‘RO\Q-S.’KUJ\)‘C\ da ‘QJQW‘\'Q,

3) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
oportunidades segin FODA, ;Qué oportunidades tiene la organizacion que le
contribuyan a ser mas potencial?

o Pances Mmloym
. ;E)(@O(-\ad'o'w




4) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
amenazas segun FODA, ¢ Qué amenazas le puede perjudicar a |a entidad?

» Contraban o

}i\ IMQAOAAQS QO{ Q\ ex (@50 é@ conSY Mo do <N
Q

5) ¢Qué herramientas piensa usar la empresa para controlar, medir [as metas de sus
objetivos?

&aQigant)o OB}Q’LWS a lﬂ«?bo (?\&30 B hg(jqn&_)

T P\avx lo ocwown.

TR

[/ FIRMA
S/ W@“WWZQWW

CT 102649 ().

L=




Guia De Entrevista Para Comité Estratégico

ENTREVISTADO: ﬁKlmbcr\\t/ Fslaade Leds Nivearez

CARGO: Sec=tana

Hola, aplicaremos la siguiente entrevista para evaluar las fortalezas y
debilidades de la empresa. De antemano muchas gracias por su tiempo y

responder las siguientes preguntas:
" MISION

1) ¢Cdémo piensa materializar sus ideales la empresa a lo largo de los afios?

Campe huided.-

2) ¢Qué tipo de servicio piensa ofrecer la em>presa para diferenciarse
de las demas?

. iorlol-
MOFK‘c:J—rS DS

3) ¢Qué habilidades o competencias son necesarias en los
trabajadores para cumplir los ideales de la empresa?

Vakres Coorporehves.

4) ¢Qué tipo de actividades de responsabilidades social piensa para

cumplir sus ideales de la empresa?

T raopr con provesdores
cuen—k?np con Q&s:pafsobuhd:jbe_%a«OL

VISION

5) (A donde piensa llegar la empresa en algunos anos?

T erer mds Sueursolks en ab.rwos
A‘OT‘G\'}'@

6) ¢Cudles seran los principales productos y servicios que ofrezca?

Predules Reroedes v cle Calied.




7) ¢Laempresa como piensa ser percibida en algunos afios?

Reaiilar por la colebd de s, procicto,

8) ¢Cuales seran los valores, actitudes claves de la empresa?

Eleccion de valores Distribuidora & Inversiones Mi Costa Blanca E.I.R.L, 2021
¢Cuales seran los valores, actitudes claves de la empresa?

3- MUY IMPORTANTE
2- IMPORTANTE

1- REGULAR
VALORES PRIORIZACION

Mh\\r!nd 3

Q Vitel =3

QP[—QDOYEQB&\ \Ctd 2

(@ C‘ﬂl(‘b(:\ \ 9

ThrOUaCOs %)

D an Epo 2

TDiveradad) 1

Orechvidad 2
OBJETIVOS

9) ¢Qué objetivos financieros piensa tener la empresa para chmplir sus
ideales y como los mediria?

wﬁﬁ .?raf)"-ﬂn’m\o de [Cl C‘Y'T}D"Q‘-D{

10) ¢ Qué objetivos hacia los clientes piensa tener la empresa y
como los mediria? .

A cer QO \05 d\@n—\@ can
roducko 2. Opreceos
,\Eraﬂlar{oeq’ por 2 Pfe;:erenco

11) ¢ Qué objetivos en los procesos internos piensa tener la empresa y
como los mediria?

Trcrernentar (@ Pﬁf‘l-rcapccm A meraech
pomo RS d\a\\s

WQIO&CIG"LS d‘(.(:‘%

L \




12) ¢ Qué objetivos en la parte de aprendizaje y crecimiento piensa tener la
empresa y como los mediria?
:\——_OW‘\C\\ecer 25"10'\%]05 con \o o -l
coN a o

. | , "
\o> \n&)«‘zso SL eepux1\.z%n‘?l" Lkt

MATRIZ FODA

1) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
fortalezas segun FODA, ;Qué fortalezas resaltan en su organizacion que le
contribuyan a ser mas competitiva?

Lo evpress o aon proveedorss <2
calidad | dAenmad  eon Taocedts o el

2) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
debilidades segun FODA, ¢ Qué debilidades resaltan en su organizacion y cudles
podrian perfeccionarse?

NO CO‘\'\'C\MOS con promoaoine \ ’publ actend
toto digihal coro Flaicar

|

3) Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacion y el concepto de
oportunidades segtin FODA, ¢ Qué oportunidades tiene la organizacién que le
contribuyan a ser mas potencial?

Distnburres & proclucto & iperentes
mercaclos, ot-os  logores




4)

S)

Teniendo en cuenta la trayectoria laboral en la organizacién y el concepto de
amenazas seglin FODA, ;Qué amenazas le puede perjudicar a la entidad?
El centrabardo | porgue (nF\ufe mucho
en los ventos, dock rccen on Preclocto
a bqp predo peo o de Caldod.

¢Qué herramientas piensa usar la empresa para controlar, medir las metas de sus
objetivos?

%@ p_:ede UA-\\\ZO‘V N b'\ daocogn
Pora evoluor Y | Cen lar \os Cte)elwm

A A

FIRMA

Kamberlle 2olandhe Jes,, Avarey.
44564y e




Documento 16: Charlas Motivacionales

DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA E.L.R.L

L

PLAN DE CHARLA

FecHA: 8 11]Q4

LUGAR: area de @ dccot
OBJETIVO GENERAL: Charlas motivacionales para aumentar la produccion

HORA: Q10 cwa

RESPONSABLE: Jefe de produccién

TIEMPO CONTENIDO TECNICAS AYUDAS AUDIOVISUALES
3 minutos Presentacion del personal
*Importancia de aumentar la
produccion.
*Plantear las metas de
produccion en cada semana. Expositiva Rotafolio
*Informar sobre los Incentivos Participativa
que se dardn.
*Fomentar e incrementar el
1T inniites trabajo en equipo.
S minutos Preguntas libres
PARTICIPANTES:
APELLIDOS Y NOMBRES CARGO
12 (orerel  Sila, Kosla Ogesor=
22 (awmgos frogc, ¥ lor Q pesono
32 Doddauer  Babopd , Rodae) Sofedo. @coducatd
22 foris” deo v Kliaabeth Qpefero
52 Geece Vilowaeve , Phtaiat Ogosee0
62, logalc Sonhea,” Harine (Sesente Gexe
70 g Deron \ Secs e+iC.
8 (ocdon (0S92, Fativen 0pesOno
92 Yorcos \Rdod 0, Ooust Oposono
100 Hordes  Avance | (omiel Tefe de-logistice




DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA E.l.R.L

PLAN DE CHARLA

recia: 22111 21
LUGAR: Given d& (O dueion

Hora: 1 10 cova

RESPONSABLE: Jefe de produccién
OBJETIVO GENERAL: Charlas motivacionales para aumentar la produccion

TIEMPO CONTENIDO TECNICAS AYUDAS AUDIOVISUALES
3 minutos Presentacion del personal
*Importancia de aumentar la
produccion.
*Plantear las metas de
produccién en cada semana. Expositiva Rotafolio
*Informar sobre los Incentivos Participativa
que se daran.
*Fomentar e incrementar el
17 FiniteE trabajo en equipo.
5 minutos Preguntas libres
PARTICIPANTES:
APELLIDOS Y NOMBRES CARGO , | FIRMA
12 (povg) Stua, Karlo ODQtono LANTLE,
28 Camme F-Spmo'za .F!or Opageno | FeP
32 oo, Roéaaou (Patre] Sofa degeaduedd
42 {1165 Teldeon - "Eligheth Opesoad
5¢ GercdoVillanewo, “Paddco _Qpefedd |,
62 Loyola Sanchez. Xjanza Gerente Gonged
7¢ [eon Dwacer, Ciudoedln ZegetrnG =
8 Cocdon 603906 Estven Opeton©
90 X|arcos V| ) Deyae Op2scea
102 Mo cale Aranéa , Oaw ¢) %@ delogsticd




DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA E.L.R.L

i

PLAN DE CHARLA

.

FEcHA: 25[101 27

7 ’
LUGAR: CGfCco e Pcoaucuon
OBJETIVO GENERAL: Charlas motivacionales para aumentar la produccién

HorA: Q210 am

RESPONSABLE: Jefe de produccion

TIEMPO CONTENIDO TECNICAS AYUDAS AUDIOVISUALES
3 minutos Presentacion del personal
*Importancia de aumentar la
produccidn.
*Plantear las metas de
produccion en cada seman_a. Exp.o-smv.a Rotafolio
*Informar sobre los Incentivos Participativa
que se daran.
*Fomentar e incrementar el
17 minutos trabajo en equipo.
S minutos Preguntas libres
PARTICIPANTES:
APELLIDOS Y NOMBRES CARGO 4 ; FIRMA
12 Coconel 50\ a, Korltn 8()250:\'0 AL
22 (w5 ksghvona, Floc pesed ©
7
3¢ %A(‘O\UQ’I QoCI(,‘ oguve » ﬂafce\ 3@(4— At Pfo&mbn
a2 Tovees (oldecow, £ laotefl ‘Opesentd =
° Cocecie ilenrva " (Cbdnao Opesono g 2
62 Lpuck Sonthez | Haxt\jr;% Carerte (sv:nqgv.l
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DISTRIBUIDORA & INVERSIONES MI COSTA BLANCA E.I.R.L

L PLAN DE CHARLA J

Feca: 1] 410104 ,  HoRA: Q240 o
LUGAR: dYeo. de psoducion RESPONSABLE: Jefe de produccién
OBJETIVO GENERAL: Charlas motivacionales para aumentar la produccién

‘ TIEMPO CONTENIDO

TECNICAS AYUDAS AUDIOVISUALES
3 minutos Presentacion del personal

*Importancia de aumentar la

produccion.

*Plantear las metas de

produccion en cada semana. Expositiva Rotafolio
*Informar sobre los Incentivos Participativa

que se daran.
*Fomentar e incrementar el

17 minutos trabajo en equipo.
5 minutos Preguntas libres
PARTICIPANTES:
APELLIDOS Y NOMBRES CARGO /) FRMA
1 Coronel _Stlva, Kerle Opegen© .
2 (Campos  FS@iamg Flov Dpegerfo
32 RoMlepes, Poddiora , Rafael  olo'®
a2 Tor¢s Adexowr  Efige et Opegrio
52 (pqmion %};\\\GV\U lecpl ; Patvicio c %??émm
62 Jouole e, Mayino, R (e
70 w dluaren” CuloBIMy . Qe eAeCn -
g2 (ecdon @ocue , FoTiven Opegeno
9 Horws \[{dowto, Ogyst Opagotid

102 ¥ocales Aronde , Daiie Tep.de Jogiste



