UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TRABAJO DIRIGIDO
ELABORACION DEL PLAN ESTRATEGICO
EMPRESARIAL PARA:

EMPRESA QUINUA DEL CAMPO — SABOR ANDINO

POSTULANTES:

e Amezquita Sdnchez Luz Mery

e Quispe Condori Sandra
TUTOR ACADEMICO:

e MSC. Ricardo Villavicencio NuUfiez
TUTOR INSTITUCIONAL

e Ing. Marco Antonio Veliz Peredo

LA PAZ -BOLIVIA
2022



DEDICATORIAS

El presente trabajo va dedicado de todo corazon
a mi madre:

Maria Remedios Sanchez que gracias a su
esfuerzo, carifio, amor y apoyo incondicional
estoy logrando alcanzar mis metas.

Luz Mery Amezquita Sdnchez

Dedico este trabajo dirigido a mi paD'
Cristobal Quispe Mamani y mi madre Emeteria
Condori Montesinos, por haberme brindado sus
valiosos consejos aludiendo “que uno puede
conseguir sus objetivos con esfuerzos”, su
inmensa paciencia, su apoyo incondicional, que
siempre me brindaron dia a dia en el transcurso
de cada afio de mi carrera.

Sandra Quispe Condori




AGRADECIMIENTOS

AT L P P W =R T TR LA L N e )

Primeramente, a Dios por darnos el aliento de vida, a
nuestros padres por su guia y colaboracion, a nuestros
familiares y amigos que nos brindaron su apoyo.

Al gerente propietario de la empresa Quinua del
Campo, Lic. Gregorio Veliz Ramirez por el apoyo y
colaboracion brindados en todo momento para el
desarrollo del presente trabajo dirigido.

Agradecer a nuestro tutor académico Msc. Ricardo
Villavicencio Nufiez por el apoyo, tiempo y paciencia
brindados para el desarrollo y finalizacion exitosa del
presente proyecto.

Finalmente, a esta grandiosa casa de estudios, a la
Facultad de Ciencias Econdmicas y financieras y a la
carrera de Administracion de Empresas por la acogida
y la formacion brindada a través de cada uno de los
docentes con los que tuvimos la oportunidad de obtener
grandes conocimientos y experiencias.

Luz Mery Amezquita Sdnchez
Sandra Quispe Condori




RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo dirigido, consiste en disefiar una propuesta de Cuadro de Mando
Integral, para ser ejecutadas en un lapso de tiempo de tres afios desde la gestion 2022
hasta 2025. Con la finalidad de mejorar el desarrollo integral de la gestion empresarial
de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino.

Quinua del Campo Sabor Andino es una empresa que se realiza sus actividades en la
industria de alimentos en base a cereales andinos. Tiene sus instalaciones en la ciudad
de El Alto, Zona Urbanizacion Mercurio y comercializa sus productos en la ciudad de
La Paz, principalmente a través del G.A.M.L.P. con el aprovisionamiento del Alimento
Complementario Escolar. Fue creada y constituida por el Lic. Gregorio Veliz Ramirez,
quien vio una gran oportunidad para ofrecer alimentos nutritivos y ecologicos a las
familias.

La empresa cuenta con nueve afios de experiencia en el mercado local comercializando
las barras nutritivas de quinua, semillas y frutos amazonicos, pero pese a esto
actualmente no cuenta con un Plan Estratégico que le ayude a potencializar el negocio.
Por esta razén y ante la ausencia de estrategias administrativas y financieras se propone
al gerente general la realizacion de un diagnostico empresarial, redefinir la filosofia
organizacional y la formulacion de objetivos estratégicos incorporando una
herramienta como ser, el Cuadro de Mando Integral la cual pretende brindar un marco
referencia que servird para monitorear y controlar el cumplimiento de los objetivos
estratégicos planteados, a fin de generar fuertes cambios dentro y fuera de la empresa

para potenciar su crecimiento y guiarla hacia el éxito.
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INTRODUCCION

La empresa Quinua del Campo Sabor Andino es una empresa en desarrollo, que en
estos Ultimos afios se ha enfrentado a diversos problemas que se han incrementado a
consecuencia de la pandemia, siendo uno de los principales problemas la ausencia de
un plan estratégico empresarial, que no le permite a la empresa tener una estructura
clara (Misién, Vision, Estrategias) razon por la cual el tema del presente trabajo es:
“Propuesta de Cuadro De Mando Integral como Herramienta del Plan

Estratégico Empresarial para La Empresa Quinua del Campo - Sabor Andino”.

El trabajo fue realizado en dicha empresa en los meses de mayo 2021 a noviembre
2021. En este sentido, uno de los objetivos para Quinua del Campo, es tener un plan
estratégico, con el fin de enfrentar los cambios de su entorno, para potenciar su

crecimiento y enfrentar situaciones futuras exitosamente.

Para resumir, el presente trabajo dirigido responde a la necesidad actual de la empresa

Quinua del Campo Sabor Andino, el cual comprende de seis capitulos:

En el primer capitulo se presentan los antecedentes donde se expone el origen,
organizacion, productos y experiencia de la empresa; también se plantean los objetivos

que dan solucion al problema y sus respectivos alcances.

El segundo capitulo presenta las referencias tedricas, organizacionales y legales, que
permite sustentar teéricamente el estudio y asi también se da a conocer los fundamentos

conceptuales relacionados con la elaboracion del Plan Estratégico.

En el tercer capitulo se plantea la metodologia de la intervencion adoptada para el
desarrollo de la investigacion, el universo, tamafio y disefio de la muestra, seleccion de

métodos y técnicas e instrumentos de relevamiento de informacion.

En el cuarto capitulo se exponen los resultados y discusion donde se detalla la
informacién sistematizada de acuerdo a los objetivos, procesos y resultados del

analisis.



En el quinto capitulo se centralizo y analizo toda la informacion recopilada para luego
plantearnos la propuesta de Cuadro de Mando Integral, para potenciar el desarrollo

integral de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino.

En el sexto capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones del presente, para

la implementacion adecuada en la empresa Quinua del Campo Sabor Andino.
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CAPITULO I

ASPECTOS GENERALES
1.1 Antecedentes
En los ultimos afos se le ha dado més valor al consumo de productos ecoldgicos (la
quinua, amaranto, chia, sésamo, mani, chancaca, almendras, frutos amazonicas y
otros), pero en nuestro pais la poblacién no tiene habito de consumo de estos productos.
Las empresas exportadoras priorizan la ganancia que obtendran vendiendo quinua
organica en el mercado internacional y no asi en el mercado local.
En vista de esta latente necesidad el emprendimiento de la empresa Quinua del Campo
Sabor Andino, fue el de afiadir el valor agregado a los Productos Andinos a través de
un servicio al consumidor de alta calidad e innovador. Partiendo de la implementacion
de una planta procesadora de alimentos para la produccion y comercializaciéon de
productos de snack (Barras energéticas, insuflados y hojuelas) a base de Quinua Real
orgénica, para el fortalecimiento de su nueva linea de negocios y acceso a nuevos
mercados, cumpliendo normas de calidad, registro sanitario y otros respectivamente,
también cuentan con alianzas estratégicas con pequefios productores de base y
proveedores de materia prima del Altiplano Sur de Bolivia de los departamentos de
Oruro y Potosi respecto a la Quinua y Productores de Amaranto de la Provincia
Inquisivi y el departamento de Chuquisaca. Hoy en dia, Quinua del Campo Sabor
Andino es miembro Afiliado de la Asociacion de Organizaciones de Productores
Ecoldgicos de Bolivia (AOPEB).
Segun las referencias historicas de la empresa, Quinua del Campo Sabor Andino fue
creada en el 2011, esto debido a la necesidad de poder generar valor agregado a nuestra
quinua real y de esta forma beneficiar al incremento de los ingresos econémicos de las
familias productoras de quinua de la comunidad de Sigualaca del municipio de Salinas
de Garci Mendoza del departamento de Oruro. Esta empresa trabaja con principios Eco
Sociales, culturales y ambientales.
La cantidad de trabajadores esta en funcion del volumen del mercado, segun las
adjudicaciones de las licitaciones del D.B.C (Documento Base de Contratacion del
Alimento Complementario Escolar), que realizan donde el personal trabaja por

contrato, de igual manera subcontrata distribuidores. La empresa si bien cuenta
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personal de planta en su mayoria son eventuales ya que la tipologia del trabajo es

variada, ademas que los tiempos de entrega son cortos y en fechas especificas.

La vision de la empresa es la misma con la que inicio, y la cual no ha sido actualizada.

“Ser una empresa de clase mundial y de crecimiento continuo, capaz de proyectar su

presencia en los mercados mas competitivos y de expandir su posicion de liderazgo en

el sector alimenticio”.

De la misma forma cuenta con una mision ya establecida.

“Proporcionar a las familias bolivianas diversas formas de complementar su

alimentacion diaria, a través de productos organicos/naturales de calidad y excelencia

en servicios. Diversificar nuestros mercados, proyectando una solida imagen

corporativa y garantizando la obtencion de beneficios de manera sostenible” para

beneficiar a nuestros productores y consumidores”.

Esta empresa cuenta con una estructura basica y un organigrama funcional.
GRAFICO 1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Fuente: Quinua del Campo Sabor Andino
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Los productos que ofrecen al mercado son:

GRAFICO 2 CUADRO DE PRODUCTOS

BARRA CON HARINA DE BANANA'Y 509 BARRA A BASE DE CEREALES 209

CIRUELOS, ALMENDRA, NUECES AMARANTO QUINUA CON
CHOCOLATE

BARRA DE MANT QUINUA Y ARVEJA 509 BARRA A BASE DE CEREALES 209
AMARANTO QUINUA 'Y HARINA DE
BANANA CON CHOCOLATE

BARRA NUTRITIVA - BARRA DE 159 BARRA DE ALMENDRAS CON UVAS | 30g

AMARANTO Y QUINUA CON HARINA | 20g
DE BANANA 15¢-20g

CUBITOS DE SESAMO Y AMARANTO | 50g BARRA DE ALMENDRA CON
ARANDANOS 30g

BARRA DE ALMENDRA Y 509
ARANDANOS CON QUINUA Y ASAI

Fuente: Quinua del Campo Sabor Andino

Tiene una amplia experiencia en el mercado local desde el afio 2011, el cual se detalla

mejor en el siguiente cuadro:

GRAFICO 3 EXPERIENCIA EN EL MERCADO

m EXPERIENCIA

2011 Se participa en una convocatoria publica para emprendedores, denominado “Incubadora de Empresas” convocado
por el GAMLP, y se gana el Primer Premio como Mejor Plan Empresa, debido a la confianza del municipio es que se
empieza con el fortalecimiento y consolidacion de Quinua del Campo Sabor Andino

2012 Se participa a la convocatoria a Ferias, a través de GAMLP y se toma contacto con personalidades encargados con el
Programa de Alimento Complementario Escolar y se participa con las Barras Nutritivas a base de Quinua y
Amaranto y dentro el Programa del Alimento Complementario Escolar, con Pruebas Piloto como Sub Proveedor de
la Empresa SIMSA, en cantidades pequefias como 5,000 unidades hasta un maximo de 15,000 unidades a
determinados Macro Distritos de la ciudad de La Paz.

2013 En esta gestion se firma un contrato, hasta la finalizacion de |a presente gestidn, como Sub Proveedor de Barras
Nutritivas con la Empresa SIMSA, con una cantidad aproximada de 40,000 unidades por mes, tomando en cuenta
Dos Macro Distritos como ser: San Antonio y Sur Mallasa .

2014 - En estas dos gestiones se contrae el compromiso de provision del Alimento Complementario Escolar del GAMLP a
través de las empresas SIMSA y TECALIM S.A., con una cantidad aproximada de 75,000 unidades por mes para Tres
2015 Macro Distritos como ser: San Antonio, Max Paredes y Sur Mallasa, tomando en cuenta 10 frecuencias por gestion.

La empresa también trabajo con los Gobiernos Municipales de TUPIZA del Departamento de Potosiy CULPINA del
Departamento de Chuquisaca.
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2016  Enesta gestion, se toma una decision como QUINUA DEL CAMPO DE SABOR ANDINO de participar
en forma directa en la Licitacion de la gestion 2016, denominado objeto de la contratacion:
ALIMENTO COMPLEMENTARIO ESCOLAR — CEREALES INTEGRALES, FRUTAS Y DERIVADOS — GESTION
2016, nuestra empresa se Adjudica como proveedor directo al GAMLP. Con Cereales Integrales
(BARRAS DE CEREALES Y LEGUMINOSAS Y MIX DE CEREALES), con una cantidad de 140,000 unidades
mensuales, en el tema del Mix de Cereales, nuestra empresa ha generado alianzas con empresas Sub
Proveedores, como las empresas IRUPANA Y SIMSA, tomando en cuenta todos los Macro Distritos de
la ciudad de La Paz, esta participacion nos ha ensefiado a lidiar con varias contingencias a nivel
empresarial para |a provision de alimentacion complementaria escolar.

Es en esta gestidn también se ha trabajado como Gobiernos Municipales como: UYUNI del
Departamento de Potosi y Montero del Departamento de Santa Cruz.

Nuestra empresa ha ido generando experiencia paso a paso superando los problemas con seriedad
y compromiso para satisfacer las exigencias del Gobierno Auténomo Municipal de La Paz, es asi que
Quinua de Campo Sabor Andino quiere compartir en cualquier momento su experiencia con su
prestigiosa institucion en miras de generar una sinergia que nos beneficie.

2017 Quinuadel Campo proveedor de productos a Lacteosbol para |a alimentacién complementaria
escolar

2018 Quinuadel Campo proveedor de productos a Lacteosbol para |a alimentacién complementaria
escolar .
Se Incursiona con el desarrollo de una nuevalinea de barras energéticas para la Exportacion.

- Sefirma un contrato de provisién con EBA para el desayuno escolar del Municipio de La Paz.
2019
2020 Quinua del Campo busca hacer Sociedad Con Inversionistas para transformar la empresa en SRL.

Fuente: Quinua del Campo Sabor Andino

Por otro lado, la planificacién estratégica en estos tiempos es considerada como una
herramienta de diagndstico, de anélisis, de reflexién y toma de decision colectiva
entorno al qué hacer y al camino que deben recorrer en un futuro las microempresas,
para adecuarse a los cambios y a las demandas que les impone el entorno logrando de
este modo su viabilidad con eficiencia y calidad.

Toda empresa al tratar de convertirse en una empresa competitiva en el mercado
internacional, como una aspiracion natural, implica grandes desafios y es por eso que
debe contar con un plan de mediano plazo que le ayude alcanzar el éxito deseado.

1.2 Planteamiento del problema

1.2.1 Identificacion de la situacion del problema

La empresa Quinua del Campo busca llegar a ser reconocido a nivel nacional e
internacional, y de esta forma tener presencia en mercados mas competitivos asi
también generar movimiento economico para todo el sector agricola con el apoyo de

asociaciones productoras.
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En estos Gltimos afios la empresa se vio afectada ya que quedd paralizada debido al
cierre de mercados de comercializacion como las licitaciones publicas. Ademas de la
pérdida de oportunidades de exportacion de sus productos a consecuencia de la
pandemia mundial que afecta de forma directa a las micro y pequefias empresas del
pais.

Debido a esta situacion analizada como estudiantes de la Universidad Mayor de San
Andreés de la Carrera de Administracion de Empresas queremos participar activamente
en el crecimiento de esta empresa, mediante el estudio de un andlisis situacional de la
empresa y el mejoramiento de un plan estratégico empresarial, con el cual definiremos
el camino para saber como, cuadndo y adonde llegara la empresa que le permita alcanzar
los objetivos y metas trazadas en un inicio que lleven al éxito. Para todo esto nos
planteamos la siguiente pregunta de investigacion:

¢ Se podra conseguir un mejoramiento en la empresa Quinua del Campo Sabor
Andino en esta situacion de pandemia, con la elaboracién de un Plan Estratégico
Empresarial usando como herramienta el Cuadro de Mando Integral?

1.2.3 Identificacion causa y efecto

Se realiz6 un estudio previo que dio inicio el veintiuno del mes de mayo del presente
afo.

En el que se hizo una entrevista al gerente general con veintinueve preguntas enfocadas
a las areas mas importantes de la empresa (administrativa, comercial y produccion).
Como complemento, se realizd una encuesta a los consumidores para evidenciar su
preferencia sobre el consumo de las barras energéticas, favoreciendo a la investigacion
previa. En la identificacion del problema utilizamos un diagrama de Ishikawa, que
permitird identificar la causa-efecto del problema, analizando todos los factores

involucrados.
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GRAFICO 4 DIAGRAMA DE PESCADO
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Limitacion de las oportunidades

Impacto en los margenes de por la pandemia
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Inesperado receso de
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Ausencia de un plan
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Los puestos de trabajo no estan ‘ Competidores estables en el
I
adecuadamente disefiados. R O TR mercado
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y titulo académico acorde
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Politicas de contratacién no No hay posicionamiento de la
establecidas formalmente marca en el mercado local
Inadecuada gestion del talento Responsables de drea no calificados Estrategias de marketing inconclusas

humanos

Fuente: Elaboracion propia
1.3 Objetivos
Los objetivos planteados para el desarrollo de la presente investigacion son:
1.3.1 Objetivo general
Diagnosticar y analizar el estado actual de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino,
definiendo un tema especifico sobre el problema investigado en la empresa, y asi darle
una propuesta de solucién posteriormente.
1.3.2 Objetivos especificos

4+ Estudiar la competitividad del sector en el que se desenvuelve la empresa.

4+ Analizar el entorno y micro entorno de la empresa con el uso de modelos de

competitividad.

4 Identificar principales problemas y fortalezas mediante el uso de la matriz FODA.
1.4 Resultados
Con la realizacion de la investigacion se encontré la raiz del problema principal con el
cual se pudo definir un problema de investigacion para profundizar y continuar con el

analisis de las variables externas e internas de la empresa. De esta manera se obtuvo las
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bases necesarias para el planteamiento de una propuesta de solucién al problema

encontrado.

Mediante la ejecucion del cronograma de actividades de una forma sencilla de organizar
la investigacion preliminar. Posteriormente se presentard un plan operativo de trabajo que

establecerd la duracion total del trabajo dirigido.
1.5 Alcances

En esta parte de la investigacion se busca determinar los alcances que tiene el presente
trabajo, considerando como fuente de informacién la empresa Quinua del Campo.

1.5.1 Alcance geografico

El trabajo fue realizado en la empresa Quinua del Campo ubicado en la Av. Calacoto
Nro. 2114 Urb. Mercurio Ciudad de EI Alto.

1.5.2 Alcance institucional

En el ambito institucional el trabajo estara enfocado en la empresa Quinua del Campo, a

sus proveedores y a sus clientes.
1.5.3 Alcance temético

El presente trabajo se sustentara en los temas relacionados y comprendidos en los métodos
de gestidn estratégica y planes estratégicos, conocidos mundialmente como son el, cuadro
de mando integral, mapa estratégico.

1.5.4 Alcance temporal

Si bien el plan estratégico tendra un alcance de 3 afios, el trabajo de investigacion se

realizard en durante el segundo semestre de la gestion 2021.
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CAPITULO I
REFERENCIAS TEORICO, ORGANIZACIONALES Y LEGALES

Para un resultado y entendimiento de la propuesta detalla en los siguientes capitulos
daremos a conocer algunos conceptos claves.

Para ello nos basaremos en las siguientes referencias bibliograficas del aprendizaje.

2.1. Referencias Tedrico — Conceptuales

2.1.1. Diagrama de Ishikawa. También se lo conoce con el nombre de diagrama de cola
0 espina de pez o de diagrama de causa-efecto, es una representacion simple de cémo
pueden verse los analisis y las soluciones a los problemas que se pueden dar en las grandes
industrias con el principal fin de conocer las causas que los provocan y asi poder evitarlas

en un futuro.

2.1.2. Estrategia

De acuerdo con Koontz y Weihrich (2001):

La estrategia consiste en la determinacion de los objetivos bésicos a largo plazo de una
empresa y la adopcidn de los cursos de accion y la asignacion de los recursos necesarios
para su cumplimiento.!

Para el autor Garrido (2006):

La estrategia es un elemento en una estructura de cuatro partes. Primero estan los fines
a alcanzar; en segundo lugar, estan los caminos en los que los recursos seran utilizados;
en tercer lugar, las tacticas, las formas en que los recursos que han sido empleados han
sido realmente usados y, por ultimo, en cuarto lugar, estan los recursos como tales, los
medios a nuestra disposicion.

Para este autor el éxito de una estrategia dependera de multiples factores entre otros:

* Lo acertado de nuestro analisis de recursos, capacidades, fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades

* La evaluacion que hayamos podido hacer de nuestros competidores.

* La evolucion del entorno y su consonancia con nuestras previsiones, planes y célculos.

LEIl buzon de Pacioli — Autor: Maria Elvira Lopez Parra Profesora Investigadora del
Instituto Tecnoldgico de Sonora
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* Las acciones de la competencia.
2.1.3. Planeacion estratégica
Segun Chiavenato (1995):

La planeacion estratégica “se refiere a la manera como una empresa intenta aplicar una
determinada estrategia para alcanzar los objetivos propuestos. Es generalmente una

planeacion global y a largo plazo™.
2.1.4. Tipos de estrategias

Las estrategias pueden clasificarse de acuerdo a distintos criterios, como puede ser su area
de aplicacion, su posicionamiento frente al adversario o bien su area de aplicacion en un
proceso determinado.

2.1.4.1. Estrategias funcionales. Enfocadas en el objetivo especifico de una empresa,
determinan los enfoques especificos y las tareas que deben emprenderse para tener éxito

a nivel local.

2.1.4.2. Estrategias operacionales. Se enfocan en la parte operativa de una empresa es

decir a sus procesos y sus procedimientos.

2.1.4.3. Estrategias organizacionales. Se centran en la organizacién de la empresa, es
decir, su jerarquia, sus subdivisiones, su distribucion interna, etc.

2.1.4.4. Estrategias publicitarias. Aquellas referentes, a la publicidad y al marketing en

general, y a todo lo que tiene que ver con la proyeccién pablica de la empresa.

2.1.5. La matriz de Ansoff. También conocida como matriz Producto/Mercado o Vector
de crecimiento. Es una herramienta de andlisis estratégico y de marketing que se enfoca

en identificar las oportunidades de crecimiento de una empresa?.
Las estrategias de la matriz son:

2.1.5.1. Penetracion de mercado. Tiene el objetivo de incrementar la cuota en el
mercado. La base de esta estrategia es no modificar las caracteristicas de nuestro producto
0 servicio e invertir recursos y esfuerzos en potenciar ese producto con esas caracteristicas
dentro del mercado en el que se esta compitiendo. La fuerza de ventas y de publicidad se

multiplicara para lograr mayor penetracion en el mercado de forma mas efectiva y directa.

2 https://robertoespinosa.es/2015/05/31/matriz-de-ansoff-estrategias-crecimiento/


https://concepto.de/objetivo/
https://concepto.de/publicidad/
https://economipedia.com/definiciones/mercadotecnia-marketing.html

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS w INUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

2.1.5.2. Desarrollo de nuevos mercados. El objetivo consiste en llevar el producto o
servicio a diferentes y nuevos mercados en los cuales nuestros productos puedan ser
valorados. Los nuevos mercados pueden incluir mercados internacionales, segmentos de
mercado y usos del producto o servicio.

2.1.5.3. Desarrollo de productos. El desarrollo de producto se traduce como la
modificacion de la propuesta de valor para que el cliente la reconsidere y manifieste una
posicion positiva de cara a la misma. Es decir, la creacion y desarrollo de productos nuevos
que se adapten a las exigencias del mercado.

2.1.5.4. Diversificacion. Se plantea la consideracion de la creacion de un nuevo producto
para introducirlo en un nuevo mercado. Es una opcién muy radical ya que puede
desarrollarse una linea de producto que no tenga nada que ver con el sector de la compafiia
0 con los mercados en los que habitualmente compite.

2.1.6. Andlisis estratégico. Es el proceso que se lleva a cabo para investigar sobre el
entorno de negocios dentro del cual opera una organizacion y el estudio de la propia
organizacion, con el fin de formular una estrategia para la toma de decisiones y el
cumplimiento de los objetivos.

2.1.7. Tipos de investigacion

o Exploratorio: Conocimiento inicial de una situacion e identificacion de
problemas. Se basa en fuentes secundarias (estadisticas, publicaciones, entrevistas
con expertos.)

o Descriptivo: Identificacion y cuantificacion del mercado. Permite hacer
previsiones y segmentar el mercado.

o Causal: Establece relaciones entre causa y efecto. Habitualmente trata de
encontrar relaciones entre las ventas (efecto) y sus causas (imagen del producto,
gastos publicitarios), también la relacion causa y efecto en la estructura
organizacional

2.1.8. Realizacion de investigacion exploratoria. Antes de llevar a cabo un estudio
formal, los investigadores a menudo analizan los datos secundarios, observan las
conductas y entrevistan informalmente a los grupos para comprender mejor la situacion
actual.

Busqueda de informacion primaria: Se suele realizar de las siguientes maneras:

10
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Investigacion basada en la observacion
Entrevistas cualitativas
Entrevista grupal
Investigacion basada en encuestas

» Investigacion experimental
2.1.9. Diagnostico estratégico. Consiste en analizar cuél es la situacion de la empresa en
un momento determinado a través de un doble andlisis: analisis del entorno y analisis
interno. Asi, conoce los retos a los que se ha de enfrentar en un futuro proximo y sus
posibilidades de hacerles frente con éxito.
2.1.10. Andlisis estratégico. Se define como: El proceso que lleva consigo el estudio,
tanto a nivel interno como externo, de una empresa. Se realiza con el objetivo principal
de llevar a cabo un plan de trabajo que ayude a la empresa a conocer los aspectos que se
deben mejorar, asi como, aquellos puntos que funcionan y se deben potenciar.®
2.1.10.1. Analisis externo. Es el diagnostico de las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que el ambiente externo a la empresa ofrece para su desarrollo estratégico.
Para poder realizar correctamente el andlisis externo, lo primero que tenemos que entender
es el concepto de entorno.
2.1.10.2. Entorno
(Mintzberg,1984).
Se refiere a todos aquellos factores externos a la empresa, que ésta no puede controlar y
que tienen una influencia significativa en el éxito de la estrategia empresarial.
2.1.10.3. Andlisis interno. Consiste en averiguar las fortalezas y debilidades que tiene
una empresa para desarrollar capacidad competitiva. Para ello, hay una serie de técnicas
que se utilizan para analizar aspectos parciales del interior de la empresa teniendo en
cuenta sus ventajas e inconvenientes. Su utilizacién conjunta puede aportar mayor riqueza
al analisis.
2.1.11. Diamante de Porter
Es un modelo que determina los factores de un pais sea mas competitivo que otros. Por

medio de estos factores también alcanzaran el éxito empresarial. Aungue el autor hablaba

3 https://escuelaeuropeadeempresa.eu/que-es-un-analisis-estrategico/
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de naciones, también este modelo puede aplicarse a areas mas pequefias como regiones y
empresas. El estudio y analisis del diamante de Porter nos permitira conocer el grado de
competitividad de un pais o empresa, para mejorar e incrementar su competitividad

podemos mencionar las siguientes:
Los 4 factores del diamante de Porter son:
» Condiciones de los factores de produccion
» Condiciones de la demanda
» Sectores relacionados y de apoyo
> Estrategia, estructura y rivalidad*
2.1.11.1. Modelo de las 5 Fuerzas Porter

Es un modelo que nos proporciona un marco de reflexion estratégica para determinar la
rentabilidad de un sector (empresa) con el fin de evaluar su valor a largo plazo que viene

definido por cinco fuerzas:
» El poder del cliente,
» El poder del proveedor,
» Los nuevos competidores entrantes
» Laamenaza que generan los productos sustitutivos
» Lanaturaleza de la rivalidad.

La utilidad de esta herramienta de gestion es que las empresas pueden analizar y medir
sus recursos frente a estas cinco fuerzas. A partir de ahi, estaran en condiciones dptimas
para establecer y planificar estrategias que potencien sus oportunidad o fortalezas para

hacer frente a las amenazas y debilidades.®
2.1.11.2. Cadena de valor
De acuerdo con Donovan (2006:2)

La cadena de valor representa la articulacion de todos los actores involucrados en la
produccidn, transformacion y comercializacion de un producto, desde la produccién

primaria, pasando por diferentes niveles de transformacion e intermediacion, hasta el

4 https://www.gestion.org/contrato-de-permuta/
5 hitps://www.gestion.org/contrato-de-permuta/
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consumo final, acompafado por los proveedores de servicios (técnicos, empresariales y
financieros) de la cadena.

Para Porter (2006: 33 y 34)

La cadena de valor es una herramienta o medio sistematico que permite analizar las
fuentes de la ventaja competitiva, es decir, la cadena de valor permite dividir a la empresa
en sus actividades estratégicamente relevantes a fin de comprender su comportamiento
en costos, asi como las fuentes actuales y potenciales de diferenciacion.

2.1.12. Matriz FODA. Es una alternativa de diagnostico y determinacion de estrategias
de intervencion en diversas organizaciones.

El anélisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que,
en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacién, asi como su
evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta
que puede considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la
situacion estratégica de una organizacion determinada.®

¢Como identificar las fortalezas y debilidades?

MacConkey, (1988); Stevenson, (1976)

Identificado como una fortaleza son los recursos considerados valiosos y la misma
capacidad competitiva de la organizacién como un logro que brinda esta o una situacién
favorable en el medio social.

Henry, (1980).

Una debilidad se define como un factor que hace vulnerable a la organizacién o
simplemente una actividad que la empresa realiza en forma deficiente, lo que la coloca en
una situacion debil

¢Como ldentificar oportunidades y amenazas?

La oportunidad en el medio es un factor de gran importancia que permite de alguna manera
moldear las estrategias de las organizaciones. Las amenazas son lo contrario de lo anterior,
y representan la suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero

que representan fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales.

¢ Humberto Ponce Talancon Escuela Superior de Comercio y Administracion Unidad
Santo Tomés Pag. 114
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2.1.13. Propuesta

Se presenta la propuesta para la empresa en base a la filosofia de la organizacién, mapa
estratégico y cuadro de mando integral.

2.1.14. Valores organizacionales

Goodstein, L. (1998), manifiesta:

“La busqueda de los valores constituye un examen de los valores de los miembros del
equipo de planeacion, los valores actuales de la organizacion, su filosofia de trabajo, los
supuestos que comunmente utiliza en sus operaciones, la cultura organizacional
predominante y, finalmente, los valores de los grupos de interés en su futuro ”.

2.1.15. Objetivo estratégico

Sainz de Vicuiia, J.M.; (2012)

“Son los logros que quiere alcanzar la empresa en cada unidad o darea critica del negocio,
lo que se pretende es obtener la ventaja competitiva. La esencia de todo objetivo
estratégico es solucionar un problema de la empresa o sacar rendimiento de una
oportunidad de mercado, de ahi la importancia que supone para el plan estratégico el
hecho de mirar la definicion de los objetivos, cuantificandolos siempre que sea posible”.’
2.1.16. Metas. Es un término con el que se le conoce a los objetivos Cuando el
componente de un organismo cualquiera cumple con todos los parametros establecidos de
la tarea, obtendra el resultado de su ejecucion o meta. Las metas pueden ser a su vez una
herramienta para aquellos procesos en los que se persigue la elaboracion de un producto,
la obtencién de un conocimiento o el cumplimiento de una expectativa.®

2.1.17. Indicadores. Es una expresion cualitativa o cuantitativa observable, que permite
describir caracteristicas, comportamientos o fenémenos de la realidad a través de la
evolucion de una variable o el establecimiento de una relacion entre variables, la que
comparada con periodos anteriores, permite evaluar el desempefio y su evolucion en el
tiempo deben ser Indicadores Clave de Rendimiento.

2.1.18. Mapas Estratégicos

Segun Segarra, M.; Narbarte H.C. (s.f)

7 El Plan Estratégico en la Practica. (3da Ed.) Madrid; Ed. Esic Editorial.
¢ https://conceptodefinicion.de/meta/
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Son materiales para el disefio e implantacion en un sistema de gestion de calidad en centros

educativos-guia de planificacion estratégica.

Los mapas estratégicos, son aquellos en los cuales se resume de manera gréfica, la
secuencia de relaciones que se establecen entre los diferentes objetivos que conforman la
estrategia. Para mostrar la estrategia integralmente en los mapas estratégicos, los objetivos
se organizan en funcion de las cuatro perspectivas: Financiera, clientes, procesos internos,

aprendizaje y crecimiento.

Aqui, los objetivos se enlazan unos con otros, mediante flechas para indicar las relaciones

de causalidad que se establecen entre ellos.
2.1.19. Perspectivas del Cuadro de Mando Integral

El Cuadro de Mando Integral, reline cuatro perspectivas para dar seguimiento y ejecucion

de una estrategia, los cuales son:

2.1.19.1. La Perspectiva Financiera. La buena gestion del presupuesto disponible de
una organizacion es la clave para la mejora del mismo. Se debe definir objetivos
estratégicos en relacion al mismo, que sirvan de soporte para el desarrollo de las

estrategias definidas para los clientes, procesos y personas.

2.1.19.2. La Perspectiva del Cliente. En esta perspectiva se identifican “los clientes y
las medidas de actuacidn sobre estos. Para lograrla, es imperativo definir la propuesta de
valor de la organizacion que éste ofrece a sus clientes. Esta significa definir el conjunto
de aspectos educativos y no educativos que lo diferencian de otro, y que cubren las
expectativas del cliente.

2.1.19.3. La Perspectiva de Procesos Internos. En esta perspectiva, se identifican los
procesos en los que la organizacion debera ser excelente para satisfacer los objetivos de
sus clientes. Tanto los procesos existentes 0 nuevos como las infraestructuras que afectan
al desarrollo de los mismos.

2.1.19.4. La Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento (Personal). Identifica los
recursos que la organizacion debe potenciar para crear una mejora y crecimiento a largo
plazo. Es decir, la perspectiva de aprendizaje y crecimiento refleja los conocimientos y

habilidades que la empresa posee tanto para desarrollar sus productos o servicios como
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para cambiar y aprender. En esta perspectiva se debe lograr que el aprendizaje y el
crecimiento de la organizacion contribuyan a las perspectivas citadas en lineas anteriores.
2.1.20. Cuadro de Mando Integral (CMI)

Segun los autores, Robert Kaplan y David Norton, (1992) revista Harvard Business:
El (CMI), es:

“Un sistema de administracion o sistema administrativo (managementsystem)”; Que va
mas alla, de las perspectivas financieras con la que los gerentes acostumbran valuar la
marcha de una empresa. Dicho de otra forma, el Cuadro de Mando Integral, es: “una
herramienta de administracion de empresas que muestra, continuamente, cudndo una

compafiia y sus empleados alcanzan los resultados definidos por el plan estratégico”.

Por su parte Xunta de Galicia. (s.f.) Como elaborar el cuadro de mando. Consultado el 18
de septiembre de 2014 sefiala:

“La herramienta usa cuatro categorias o medidas, tales como ser: desempefio financiero,
conocimiento del cliente, procesos internos de negocios y crecimiento para alinear
iniciativas individuales y organizacionales e identifica procesos enteramente nuevos a fin
de cumplir los objetivos del cliente y de los accionistas .

De tal forma, que provea un sistema gerencial para que las compafiias inviertan en los
clientes, empleados, desarrollo de nuevos productos y sistemas a largo plazo.

2.1.20.1. Las ventajas de la aplicacion del (CMI)

En las organizaciones, instituciones y empresas son:

» Clarificar y actualizar la estrategia de la corporacion.

» Comunicar lamision a toda la organizacion, es decir, ayudar a pasar de las grandes
declaraciones de intenciones, al trabajo diario de cualquiera de los colaboradores
de una organizacion.

» ldentificar y alinear las iniciativas estratégicas.

» Enlazar los objetivos estratégicos con las metas a largo plazo y los presupuestos
anuales.

» Alinear las revisiones estratégicas y operacionales.

» Obtener retroalimentacion para aprender acerca de la estrategia y mejorarla; es

decir, contribuye a la revision permanente de la estrategia
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2.1.20.2. Iniciativas estratégicas

En el Balanced Scorecard (Cuadro de Mando Integral), las iniciativas estratégicas son
planes de accion o proyectos disefiados para lograr cumplir los objetivos que propone la
estrategia. Son aquellos planes de actividades inmediatas que ponen en movimiento la
estrategia y ayudan a que todo el engranaje de una organizacion esté encaminado hacia el
cumplimiento de los objetivos estratégicos.

2.2. Trabajos previos

De acuerdo a la informacion recopilada podemos apreciar que existen libros de Michael
E. Porter, publicado en 1982. Estrategia competitiva, Balanced Scorecard (Cuadro de
Mando Integral), que nos ayudo a realizar el diagndstico y también a elaborar la propuesta
de nuestro trabajo dirigido.

2.3. Referencias Organizacionales y legales

En el marco legal e institucional, donde la empresa Quinua del Campo Sabor Andino,
desarrolla sus actividades circunscribiendo sus actos al amparo de la normativa legal

correspondiente, asi como también el origen de su constitucion.
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Constitucion politica del estado plurinacional de Bolivia (Promulgada el 7 de
febrero de 2009)

Cuarta Parte

Estructura y organizacion econoémica del estado
Titulo I (Articulo 308)
El Estado reconoce, respeta y protege la iniciativa privada, para que contribuya al
desarrollo econdémico, social y fortalezca la independencia econdémica del pais.
Il. Se garantiza la libertad de empresa y el pleno ejercicio de las actividades
empresariales, que seran reguladas por la ley.

Capitulo Tercero
Politicas Economicas
Articulo 318 — I
El Estado reconoce y priorizara el apoyo a la organizacion de estructuras
asociativas de micro, pequefias y medianas empresas productoras, urbanas y

rurales.

Ley N° 947 ley de 11 de mayo de 2017
LEY DE MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS
CAPITULO | (ARTICULO 1. (OBJETO)
La presente Ley tiene por objeto potenciar, fortalecer y desarrollar a las Micro y
Pequefias Empresas, estableciendo politicas de desarrollo, apoyo en la
comercializacion, procesos de registro e incentivos al consumo y la promocion de
bienes producidos por las Micro y Pequefias Empresas, en el marco de la economia
plural, priorizando estructuras asociativas, orientadas a mejorar la calidad de vida

y el Vivir Bien.
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TITULO | GENERALIDADES Y REGISTROS
CAPITULO |
DISPOSICIONES GENERALES
ARTICULO 3. (DEFINICIONES).

v" Unidad Productiva.- Término con el cual, a los efectos del presente
reglamento, se engloba el conjunto de las micro, pequefias, medianas y
grandes empresas del Pais, asi como a las asociaciones de pequefios
productores urbanos y rurales, organizaciones econémicas campesinas —
OECAS y otras de caracteristicas similares, cuya actividad econémica sea de
caracter productivo.

v Pro Bolivia.- Entidad publica desconcentrada, dependiente del Ministerio de
Desarrollo Productivo y Economia Plural, destinada a impulsar el cambio de
la matriz productiva nacional a través del incremento de la agregacion de
valor a la produccion primaria, transformacion tecnoldgica, alza de la
productividad, diversificacion productiva y mayor generacion de excedentes
e ingresos en la produccién artesanal, agroindustrial, manufacturera e
industrial, participando en la creacién, consolidacién, modernizacion y
tecnificacion de los emprendimientos productivos del conjunto de las
unidades productivas urbanas y rurales del Pais. Cuenta entre sus
competencias la de registrar y acreditar a las unidades productivas y evaluar
las demandas y potencialidades de las unidades productivas del Pais.

v" Promueve Bolivia.- Entidad publica desconcentrada, dependiente del
Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural, destinada a facilitar,
impulsar y promover las exportaciones y el turismo de Bolivia en el exterior,
en los sectores publico, privado, comunitario y mixto, en el marco de un
patrén exportador diversificado y con mayor valor agregado. Cuenta entre
sus atribuciones la de otorgar la certificacion de produccion nacional para

efectos de comercializacion de productos en el mercado interno.
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Entidades que certifica la legalidad de la empresa: Las Entidades que Certifican son
aquellas organizacion publicas y privadas que tiene como funcion evaluar la conformidad

con y certificar el cumplimiento de una norma de referencia.

FUNDEMPRESA
Es una fundacion sin fines de lucro que opera el Registro de Comercio de Bolivia,
brindando un servicio eficiente a los empresarios y al Estado, apoyando el
desarrollo empresarial en Bolivia.
El Registro de Comercio de Bolivia es el 6rgano del Estado Plurinacional que
otorga personalidad juridica y calidad de sujetos de derecho a las sociedades
comerciales. Las principales utilidades del registro de comercio se detallan a
continuacion:
Certifica la legalidad de las empresas y sociedades comerciales.

- Certifica el nacimiento y legalidad de su empresa a través de la matricula
de comercio.

- Garantiza que el nombre de cualquier empresa (razon social o
denominacién) sea Unica, dentro de una misma actividad econdémica, en
todo el territorio nacional.

- Genera una imagen empresarial positiva frente a los clientes, testimoniando
seriedad y confianza.

- Otorga solvencia a las empresas y sociedades comerciales para ofertar
productos y servicios en procesos de contratacion publicos y privados.

- Lainscripcion de las empresas constituye una ventaja comparativa porque
le otorga mejores oportunidades frente a un competidor que no cuenta con
la matricula de comercio.

- Promociona y hace visible a las empresas y sociedades comerciales
mediante el directorio empresarial virtual
(www.fundempresa.org.bo/directorio).

El registro de comercio de Bolivia, las empresas unipersonales y sociedades
comerciales contribuyen a formalizar la economia del pais.
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N.L.T.
El Namero de Identificacion Tributaria NIT es asignado por la Administracion
Tributaria, a toda persona natural, juridica o sucesion indivisa, en el momento que
se inscribe para realizar alguna actividad econdmica, y que resulten sujetos

pasivos de alguno los impuestos establecidos en la Ley 843.

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO
La Licencia de Funcionamiento, es el documento otorgado por el G.A.M.L.P. en
favor de personas naturales o juridicas, que autoriza el funcionamiento de
actividades economicas en general destinadas al comercio y servicio.
La solicitud de Licencia de Funcionamiento se realiza de forma virtual o en las
plataformas presenciales, donde se verifica la consistencia documental y los
antecedentes que pudieran existir respecto a la actividad econdmica, ademas de

los adeudos tributarios existentes.

IBNORCA
¢ Qué es la certificacion de productos o servicios?
Es un proceso o servicios para determinar si cumplen con los requisitos de una
Norma Técnica Boliviana, internacional o reglamentacion técnica. Esta
certificacién puede ser obtenida por cualquier organizacién manufacturera o de
servicios que independiente de su tamafio y naturaleza demuestre que cumple con
los requisitos establecidos.
Sello IBNORCA
Asegura que los productos o servicios cumplen con los requisitos de calidad
definidos a través de evaluaciones y controles.
IBNORCA. Es el Unico organismo acreditado en Bolivia en la certificacion de
productos en base a reglamentacion técnica. En su condicién de organismo de
certificacion delegado por el estado (D.S. 24498), administra el sello de

conformidad o calidad “N” en todo el territorio nacional.
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QUE ES EL SENASAG?

El SENASAG es el Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad
Alimentaria Mejorar que busca proteger la condicion sanitaria y productiva en
materia agropecuaria, forestal y la inocuidad alimentaria, con la finalidad de
contribuir al desarrollo sustentable y sostenible, garantizando la seguridad
alimentaria. Segun la Ley N°2061, tiene las siguientes funciones:
« La proteccion sanitaria del patrimonio agropecuario y forestal.
o La certificacion de la sanidad agropecuaria e inocuidad alimentaria de
productos de consumo, de exportacion e importacion.
« La acreditacion a personas, naturales o juridica, idoneas para la prestacion
de servicios de sanidad agropecuaria e inocuidad alimentaria.
« Laacreditacion a personas, naturales o juridica, idéneas para la prestacion
de servicios de sanidad agropecuaria e inocuidad alimentaria.
« Elcontrol, prevencion y erradicacion de plagas y enfermedades en animales
y vegetales.
o EI control y garantia de la inocuidad de los alimentos, en los tramos
productivos y de procesamientos que correspondan al sector agropecuario.
o El control de insumos utilizados para la produccidon agropecuaria,
agroindustrial y forestal
o Declarar emergencia publica en asuntos de sanidad agropecuaria e
inocuidad alimentaria.
o Establecer mecanismos de financiamiento para el desarrollo de las
competencias de SENASAG, asi como convenios
interinstitucionales,  con entidades publicas y privadas, nacionales e

internacionales, de conformidad a los dispuestos en la C.P.E.

22



ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS w INUA DEL CAMPO

AFP’S

Administrar Fondos de Pensiones con transparencia y eficiencia, construyendo un
futuro digno y seguro para los bolivianos, a través de un servicio de excelencia,
desarrollo profesional y personal a sus empleados y un rendimiento éptimo para
sus Asegurados y accionistas".

De acuerdo a las leyes vigentes (ley general del trabajo), todas las empresas estan
obligadas a registrarse ante las AFP's. Actualmente existen dos AFP's vigentes.
(BBVA PREVISION AFP S.A. y FUTURO DE BOLIVIA S.A. AFP).

QUE SON AFP’s? Las Administradoras de Fondos de Pensiones (AFP), son
entidades privadas encargadas de administrar el dinero que mes a mes los

trabajadores destinan para financiar su futura jubilacion.

CAJA NACIONAL DE SALUD
La Caja Nacional de Salud cubre prestaciones de servicios en riesgo profesional,

riesgo comun, maternidad, ademas entrega subsidios pre natal y post natal, que se
realiza en especie y un pago en dinero. Presta servicios a trabajadores dependientes,
independientes, voluntarios, rentistas, excombatientes y viudas.

En 1956 inicia sus actividades el Seguro de la Caja Nacional de Seguridad Social
(CNSS) con la inauguracion de servicios médicos, tras la promulgacion del
Caodigo de Seguridad Social Boliviano, realizado el 14 de diciembre de ese
mismo afio. Con la norma se busca proteger al capital humano del pais, los
trabajadores asalariados.

31 afios después, la Ley 924 del 15 de abril de 1987 aprueba el Decreto Supremo
N° 21637 del 25 de junio de 1987 que modifica la estructura operativa de los
entes Gestores de la Seguridad Social y la CNSS modifica su nombre a Caja
Nacional de Salud (CNS).

Organizaciones de apoyo
La Coordinadora Estatal de Comercio Justo (CECJ). Es la plataforma espafiola que

agrupa a organizaciones vinculadas al Comercio Justo. Su trabajo se centra en potenciar
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este sistema comercial alternativo y solidario, dando servicio a las entidades miembro.
Forma parte de la Organizacion Mundial del Comercio Justo (WFTQO). Su finalidad es la
transformacion de la realidad social y las reglas del comercio internacional a través de la
incidencia en las politicas publicas, la sensibilizacion y movilizacion de la sociedad y el
fortalecimiento del sector de Comercio Justo.

La AOPEB. Es la Asociacion de Organizaciones de Productores Ecoldgicos de Bolivia.
Como asociacion de organizaciones nace el 24 de septiembre de 1991, en la localidad de
Samaipata y es reconocida mediante R.S. 212290 de 25 de marzo de 1993. Somos una
organizacion de tercer grado con fines sociales, no lucrativos.

CIPCA. Es una Organizacion No Gubernamental boliviana fundada por jesuitas. Por su
cobertura y presencia nacional es referente en la implementacién de propuestas de
desarrollo rural apropiadas para las distintas y variadas condiciones socioecondémicas y

ambientales del pais.
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CAPITULO 111
METODOLOGIA DE LA INTERVENCION
3.1 Tipo de Intervencién
En este punto, se presentaran los criterios metodoldgicos de la investigacion que seran

utilizados para el presente documento

3.1.1 Tipo de investigacion.

El tipo de investigacion que se aplicara sera exploratorio — descriptivo.

Los estudios exploratorios se realizardn cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tiene muchas dudas o no se han
abordado con anterioridad.

A través del estudio descriptivo se busca especificar las propiedades, las caracteristicas, y
los perfiles de las personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
fendmeno que se someta a andlisis, es decir, unicamente pretenden medir o recoger
informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las
que se requiere.

3.2 Universo o Poblacién de Estudio

Para tener claro lo que es la poblacion o universo, en este trabajo se determinara la

cantidad de la poblacion, de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino.

GRAFICO 5 TABLA DEL SUJETO DE INVESTIGACION
N.© SUJETO DE DESCRIPCION
INVESTIGACION

1 Gerencia general Persona que estéa a cargo o es responsable de la empresa
2 Responsables de Areas  Personas que son responsables de las distintas areas como ser

finanzas y contabilidad, comercializacion, produccion, etc.

3 Empleados Personas que realizan las tareas operativas de la empresa

4 Clientes Personas que consumen y/o reciben los productos de la
empresa.

5 Proveedores Personas y/o asociaciones que proveen la materia prima

Fuente: Elaboracion propia en base a datos recabados en la empresa.
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Para el analisis del entorno externo de los consumidores se tomara en cuenta la poblacién
de los Macro distritos Centro, Max Paredes, Periférica, San Antonio y Sur de la Provincia
Murillo en el Departamento de La Paz. Esto debido a que, en este mercado, la empresa
realizo la distribucion de sus productos y es de mucha importancia conocer la perspectiva
del mercado en el que actualmente compite la empresa.

A continuacién, se detalla en el cuadro la distribucién de habitantes segun los macro
distritos en los cuales se realizo la distribucion de las barras energéticas con el alimento
complementario escolar en la adjudicacion con el G.A.M.P.L.

GRAFICO 6 HABITANTES POR MACRO DISTRITO

PORCENTAJE DE EDADES NUMERO DE
MACRODISTRITO | DISTRITO | NUMERO DE HABITANTES . HABITANTES POR
DE20A 60 ANOS
EDADES
1 33.889 0,618 20943,402
CENTRO 2 40.39 0,618 24964,728
7 61.887 0,618 38246,166
MAX PAREDES 8 45.461 0,618 28094,898
12 49,615 0,618 30662,07
PERIFERICA 13 49.433 0,618 30549,5%
14 34.558 0,618 21356,844
SAN ANTONIO 15 37.220 0,618 23001,%
18 60.964 0,618 37675,752
SUR 21 55.193 0,618 34109,274
TOTAL DE HABITANTES 468.616 289.605

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de las cartillas Macro Distritales del Municipio de La Paz, y
gobernacionlapaz.gob.bo/archivos/demografialapaz.pdf.

Por tratarse de una muestra poblacional de mas de 30 personas extraeremos una muestra.

3.3 Determinacion del tamafio y disefio de la muestra
Para determinar el numero de encuestas a realizar se utilizard el siguiente modelo
estadistico, que nos ayudaré a determinar el tamafio de la muestra para nuestra poblacion.
Formula:

N*Z 2 x p * q

n= e?*(N-1)+Z%=p*q
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Donde:

n: Tamafio de la muestra

N: Total de la poblacion 289.605

Z:1.96 (si la seguridad es del 95%) coeficiente de confianza
e: 0.05 Precision (en la investigacion utilizaremos un 5%)

p: 0.5 posibilidad de éxito 50%

g: 0.5 posibilidad de fracaso 50%

o 289605*1,96°*05*05
0,05%(289605 —1)+1,96% *0,5*0,5

___ 289605*38416*05*05
0,0025(289604 )+ 3,8416 +0,5*0,5

n =383 Personas seran la muestra para hacer el estudio de mercado, aplicando la regla

del redondeo.

Seguidamente en la tabla detallamos el nimero de la poblacién del a ser estudiada, sera
todo el personal que trabaja actualmente con contrato permanente y eventual en la empresa
Quinua del Campo Sabor Andino.

GRAFICO 7 TABLA SUJETO DE INVESTIGACION
SUJETO DE INVESTIGACION  CANTIDAD

Gerencia general 1
Responsables de Areas 4
Empleados 15
Clientes S
Proveedores 3
TOTAL 28

Fuente: Elaboracion propia en base a datos recabados en la empresa.

Para nuestro estudio el tamafio de la muestra es reducido por lo tanto tomaremos en cuenta
a toda la poblacién o universo de la Empresa Quinua del Campo Sabor Andino.

3.4 Seleccidon de métodos y técnicas.

Para la investigacion se utilizard métodos y técnicas que permitirdn conseguir la

informacidn necesaria y Util para lograr resultados positivos en el presente documento.
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Por las caracteristicas del presente trabajo de investigacion se opto por utilizar el método
inductivo, como una forma de razonamiento que va de los hechos concretos y particulares
para llegar a establecer principios generales, se hace una sintesis que consiste en ir de lo
simple a lo compuesto, de las partes al todo también es definido como el proceso por el
cual a partir de situaciones de caracter particular se llega a conclusiones de tipo general.
3.5 Instrumentos de Relevamiento de Informacion

Para la captacion de la informacion primaria se recurrird a instrumentos de relevamiento
de informacién primaria y secundaria segun el autor Lexin Arandia en su obra “Métodos
y Técnicas de Investigacion y Aprendizaje” los mas recomendados y Optimos son: la
encuesta, entrevista semiestructurada y la revision documental.

3.5.1 Entrevista semi estructurada

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista mencionan que la entrevista también
denominada como semi dirigida qué se caracteriza por ser un tipo de entrevista intermedia
entre la estructurada y la no estructurada, donde el entrevistador pretende llevar una
entrevista no dirigida, peor cuando el entrevistado se sale del tema, entonces el
entrevistador le vuelve a encausar a través de alguna pregunta pertinente alterna. El
entrevistador se apega a la guia de entrevista de forma parcial realizando las preguntas
mas importantes.

Se entrevistara al gerente general de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino. (Ver
anexo N°1)

3.5.2 Encuesta

A través de las encuestas se pueden conocer las opiniones, actitudes y los
comportamientos de los sujetos de estudio, segin Hernandez, Fernandez y Baptista la
encuesta es aquel procedimiento que tiene por objeto la captacion y registro consiente y
planeado de datos e informacion primaria sobre, hechos, opiniones, juicios, motivaciones
y situaciones relativas al tema que se investiga.

La encuesta que se aplicara a todo el personal operativo y administrativo de la empresa
Quinua del Campo Sabor Andino, se fundamentara en preguntas de seleccion maultiple,
preguntas dicotémicas (si/no). (Ver anexo N°2, 3, 4,5)

Asi mismo se establecera un nimero determinado de preguntas:

» Exclusivo para el personal administrativo (encargados de area).
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» Exclusivo para el personal operativo.

» Exclusivo para las personas u organizacion proveedoras de la materia prima.

» Exclusivo para las personas consumidoras de los productos de la empresa.
3.5.3 Revision documental

La revision documental es aquella observacion recogida de documentos escritos,
manuscritos o impresos y en general de toda la comunicacién escrita, es el estudio de
documentos, se la ejecuta a través de una lectura inteligente es decir analitica, critica y

dirigida. Su objetivo esta obtencion de datos e informacion secundaria.

A través del método de revision documenta se realizara un analisis de los diferentes planes
de estudio, politicas y reglamentos esto con el fin de obtener informacién relevante que
nos ayude a la investigacion del tema en estudio.

3.6 Procesamiento de datos
3.6.1 Clasificacion, ordenamiento y codificacion

Las técnicas que se aplican para esta parte son las técnicas estadisticas como distribucion
de frecuencias, los rangos y otros. El proceso de codificacion de las respuestas de los
instrumentos aplicados permite un mejor manejo y procesamiento de la informacion que

se realizo.
3.6.2 La tabulacion de datos

Es la etapa que consiste en transformar los datos en informacion de acuerdo a nuestros
requerimientos, es hacer que exista significado en el grupo de datos recopilados. Ademas,
implica la cuantificacion de las respuestas en funcion de los criterios de clasificacion
establecidos. La tabulacion de la informacion generalmente conduce a la elaboracion de
tablas y graficas estadisticas que permitan su lectura de manera mas facil. Actualmente la
tabulacion de datos se hace a través de la aplicacion de programas computarizados en
nuestro caso utilizaremos Excel, que sirve para transformar datos y ediciones de graficos

en caracter estadistico.
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CAPITULO IV

RESULTADOS
Diagnostico de la situacion actual de la empresa
Introduccion
En toda organizacion se necesita tener una estructura clara para funcionar sin problemas
y seguir creciendo en una misma direccion. Sin una estructura definida no existiria un
enfoque preciso ni una direccion para la empresa o empleados.
Para lograr mantener el enfoque y proposito inicial dentro de la empresa es necesario que
se realice periodicamente un analisis de la situacion de la empresa, y asi poder identificar
las falencias que se estén presentando y poder obtener un diagndstico actual. Con el fin de
estudiar y analizar el estado real de la empresa es necesario medir los aspectos esenciales,
pero no visibles, constituidos por el macro entorno (el gobierno, tecnologia, oportunidades
y amenazas) y el micro entorno (personal de la empresa, productos y clientes,) que juegan
un rol importante en la empresa.
Este trabajo ayudara al Diagnostico de la situacion actual de la empresa de Quinua del
Campo Sabor Andino. El diagnostico esta basado en un proceso de descripcion y analisis
que permite conocer la situacion de la empresa ¢Que se tiene?, ;Qué problemas hay y su
situacion actual, proporciona una imagen real del lugar de trabajo, a través de ello se
pueden elaborar propuestas, planes estratégicos que sean factibles y permitan mejorar la
estructura organizacional de la empresa; de la misma manera aumentar la productividad y
desarrollo de la misma.
Este Diagnostico tiene como principio involucrar y analizar las problemaéticas con la ayuda
de los modelos: “Diamante de Porter” para el macro entorno y con el modelo de “Las
cinco fuerzas de Porter, y asi analizar las variables del entorno de la empresa. De la misma
forma para el diagnostico del micro entorno, donde se utilizo la cadena de valor analizando
las actividades internas.
Este documento refleja las condiciones en que actualmente esta la empresa.
Nombre de la empresa

Quinua del Campo “Sabor Andino”
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Antecedentes
La empresa, Quinua del Campo Sabor Andino fue creada en el 2011. Actualmente esta a
cargo del Lic. Gregorio Veliz, que es gerente y propietario de la misma, la que tiene una
razon social de unipersonal.
Vision de la empresa
“Ser una empresa de clase mundial y de crecimiento continuo, capaz de proyectar su
presencia en los mercados mas competitivos y de expandir su posicion de liderazgo en el
sector alimenticio”.
Misién de la empresa
“Proporcionar a las familias bolivianas diversas formas de complementar su alimentacion
diaria, a través de productos organicos/naturales de calidad y excelencia en servicios.
Diversificar nuestros mercados, proyectando una soélida imagen corporativa Yy
garantizando la obtencion de beneficios de manera sostenible” para beneficiar a nuestros
productores y consumidores”.
Valores de la empresa

v Respeto a nuestros empleados

v Responsabilidad social

v La maxima calidad como meta

v’ Capacidad de analisis y autocritica

v Aprendizaje y adaptabilidad

v Constancia
Organigrama de la empresa

Esta empresa cuenta con una estructura basica y un organigrama funcional.
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Organigrama de la empresa

=

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino

Productos de la empresa

Los productos que ofrece la empresa Quinua del Campo Sabor Andino son barras
energéticas, que estan dentro de la categoria de snacks, cuenta con cuatro productos
estrella los cuales son los méas demandados por los clientes, y un producto nuevo que se
lanz6 a comienzos de afio en total son nueve los diferentes tipos de barras energéticas que

la empresa ofrece al mercado.

GRAFICO 8 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS
PRODUCTOS DESCRIPCION

Barra a base de cereales y amaranto, quinua con
chocolate PRODUCTO ESTRELLA con mayor demanda

Barra a base de cereales, amaranto, quinua y harina de
banana con chocolate PRODUCTO ESTRELLA con mayor demanda

Barra de almendras y sésamo, barra de almendras con
uvas

Barras de almendra con arandanos

> [ = <
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Barra de almendra y arandanos con quinua y asai PRODUCTO ESTRELLA con mayor demanda

Barra con harina de banana y ciruelos, almendras y
nueces

Barra de mani quinua y arveja

PRODUCTO ESTRELLA con mayor demanda
Barra de amaranto y quinua con harina de banana

Cubitos de sésamo y amaranto PRODUCTO NUEVO
Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino

Descripcion de la empresa

La empresa Quinua del Campo Sabor Andino es una empresa emergida en el rubro de la
produccion de snacks alimenticios, que realiza sus actividades en la ciudad de El Alto
donde se encuentran ubicadas sus instalaciones, pero realiza la distribucion de sus
productos en la ciudad de La Paz. También cuenta con sus respectivas licencias de
funcionamiento como: FUNDEMPRESA, NIT, Licencia de Funcionamiento del
municipio de EI Alto. Esta empresa nace debido a la necesidad de poder generar valor
agregado a nuestra quinua real y de esta forma beneficiar al incremento de los ingresos
econdmicos de las familias productoras de quinua. Esta empresa trabaja con principios
Eco Sociales, culturales y ambientales.

La cantidad de trabajadores que tiene esta empresa va en funcion del volumen del
mercado, segln las adjudicaciones de las licitaciones y los D.B.C (Documento base de
contrato del desayuno escolar complementario), que realizan donde el personal trabaja por
contrato, de igual manera subcontrata distribuidores. La empresa si bien cuenta con
personal de planta en su mayoria son eventuales ya que la tipologia del trabajo es variada,
ademas que los tiempos de entrega son cortos y en fechas especificas.

Objetivos del trabajo

Objetivo general

Diagnosticar el estado actual de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino, para

determinar acciones a realizar y posteriormente generar el desarrollo integral de la misma.
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Objetivos especificos
» Recolectar toda la informacion pertinente, tanto de fuentes internas y externas
primarias y secundarias.
» Analizar los datos obtenidos de la aplicacion de las herramientas de recopilacién
de informacion
» Realizar una evaluacion de las variables que componen el macro entorno
utilizando los modelos del Diamante de Porter y las cinco fuerzas de la
competitividad.
» Realizar una evaluacion de las variables que componen el micro entorno utilizando
los modelos de la cadena de valor.
Alcances del trabajo
Con el presente trabajo se pretende recopilar informacién, diagnosticar y evaluar los
problemas que se presentan en la estructura organizacional de la empresa.
El diagnostico se realiz6 en las instalaciones de la empresa donde se encuentran los
trabajadores del nivel gerencial y operativo. Mediante la recopilacion de informacién
primaria desde el gerente de la organizacion hasta los empleados que se encargan del
trabajo operativo.
Diagnostico estrategico
4.1. Informacion sistematizada
4.1.1. Analisis de la competitividad del sector
Para comprender mejor la competitividad del sector industrial de alimentos ecoldgicos, y
realizar una comparacion con la empresa, haremos uso de los modelos de Michael
Porter.
4.1.2. Modelo del diamante de Porter
El modelo conocido como el diamante de Porter nos muestra que existen razones propias
de cada pais 0 nacidn para explicar por qué unos son mas competitivos que otros, debido
a los factores que cada mercado presenta y que cambia de una nacion a otra.
Se trata por tanto de explicar como influye la pertinencia en el pais y a una determinada
industria, en la obtencion de una posicidn ventajosa para la empresa, y asi poder competir
con empresas de otros paises.

Se realizara dicha comparacion con la utilizacion del siguiente modelo:
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GRAFICO 9 MODELO DEL DIAMANTE DE PORTER
R

Oportunidad

Gobierno

Fuente: Libro “Estrategia Competitiva”

a) Condiciones de la demanda

En Bolivia la demanda de productos organicos y ecoldgicos es creciente, después de
la pandemia el consumidor comienza a realzar y apreciar mas el valor de los productos
ecoldgicos y nutritivos, pero pese a esto la produccién organica no pasa del 1,5% de
la produccidn agraria de Bolivia debido a que es mayor la oferta de alimentos poco
saludables y realizados con insumos quimicos.

El total de la produccién nacional, la agricultura ecoldgica certificada representa el
1% y los no certificados deben llegar a 0,5%. Lo que representa una demanda local
débil para la produccion de productos ecoldgicos como en el caso de la empresa
Quinua del Campo Sabor andino.

A pesar de esto los mercados internacionales se ven muy interesados en estos
productos y aln mas, si cuentan con las condiciones de sanidad y las certificaciones
exigidas por los consumidores, por este motivo la empresa podria apuntar a los
mercados de exportacion.

b) Condicion de los factores de produccién

En cuanto a los factores de produccion, tales como la mano de obra, la infraestructura
es necesarios para competir o sustentar la idea comercial en los sectores determinados

gue cuenta positivamente la empresa para su reactivacion a la economia nacional.



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS w INUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

En este caso en Bolivia, la industria de productos transformados de quinua para el
mercado local es aln incipiente y esta principalmente concentrada en productos
destinados a mercados institucionales, como el desayuno escolar y los subsidios,
podemos destacar que: “El proceso productivo de la quinua, involucra a cerca
de 70.000 pequefios productores; de acuerdo a estudios. Un poco mas
de 50.000 productores en Bolivia, producen quinua para autoconsumo y 15.000 con
fines comerciales”. Esto significa una ventaja en cuanto a la obtencion de mano de
obra en la region, segun datos obtenidos del ministerio de economia y finanzas
publicas: “La tasa de desempleo abierto urbano, se registré en descenso de 9,7% en
enero de 2021 a 7,6% hasta abril de 2021. Por este motivo la reactivacion de empresas
industriales como Quinua del Campo Sabor Andino, es altamente positiva a la
economia nacional. De la misma forma en Bolivia actualmente existen varias
entidades que promueven la produccion ecoldgica, la innovacion tecnolégica y el
mejoramiento de los mecanismos de financiamiento para empresas de este rubro.

¢) Industrias relacionadas y de apoyo

La agro industria, y la agricultura ecologica impulsan el desarrollo competitivo de los
sectores industriales manufactureros. La forma en que favorecen al desarrollo
competitivo es a través de la creacion de valor en cada una de las fases de la cadena
productiva, fase distributiva, servicio posventa y desarrollo tecnolégico. En lo que
respecta a los proveedores de materia prima, la empresa Quinua del Campo Sabor
Andino, los adquiriere directamente del productor. Debido a que existen diferentes
organizaciones de productores (AOPEB, ANPESPGBOL, CIPCA, entre otros).
Ademas de las entidades y organizaciones de apoyo, a la industria fomentadas por el
gobierno nacional. Se puede decir que el sector se encuentra fortalecido.

d) Estrategia, Estructura y competencia de empresas

Para la empresa Quinua del Campo Sabor Andino existe una fuerte competencia
rivalidad nacional, ya que podemos evidenciar la presencia de varias empresas de
productos ecoldgicos en los departamentos del pais. Muchos de estos tienen una fuerte
presencia en el mercado local y extranjero, con la diversificacion de sus productos y
la trayectoria empresarial con la que cuentan. También existen pequefios

emprendimientos que intentan ingresar al mercado local con precios mas
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competitivos. Todo esto conlleva a una creciente rivalidad entre empresas de un
mismo sector que provoca el estimulo para mantener con vida esta ventaja competitiva
que resulta benéfica para todas las empresas y para el mercado.

e) Gobierno

Existe intervencion del gobierno en la creacion de empresas estatales que significan
mayor competencia en el mercado (QUINUABOL, LACTEOSBOL, EBA,
PROMIEL, la Planta Liofilizadora de Frutas, etc.), ya que esto implica un factor
altamente negativo a la comercializacion de productos a nivel nacional. Otros factores
negativos actuales son la inestabilidad econdmica y la inseguridad juridica, falencias
en la aplicacion de las normas, el disefio de politicas gubernamentales hacia el sector,
establecidas en planes nacionales estratégicos y otros documentos pueden
considerarse como un factor positivo.

A esto se suma los cambios en la politica, en las alcaldias, a nivel central y en las
Gobernaciones que por la falta de experiencia en los procesos de contratacion no
realizan las compras de manera oportuna.

Sin embargo, cabe hacer notar que por la situacion de pandemia el gobierno dio una
pequefia ayuda a las empresas con préstamos bancarios como en la empresa Quinua
del Campo, con la promulgacion del “decreto supremo 4318: Diferimiento de pago de
créditos”, lo que significd un respiro para el pago de las cuotas al banco. Pese a estas
medidas no ha sido suficiente el apoyo del gobierno para salir de la crisis econémica.
f) Oportunidad

Estos eventos fortuitos son los que ocurren fuera del control de las empresas, pero que
pueden generar discontinuidades que influyan en la ganancia o pérdida de la posicion
competitiva. En el pais y el mundo tuvo un impacto muy fuerte la emergencia sanitaria
del 2020 y que hasta la fecha no ha permitido a las empresas seguir con el
funcionamiento regular de sus actividades, por otro lado, los problemas de caracter
politico también han generado problemas en las relaciones con los clientes
institucionales y posibles negociaciones con clientes extranjeros.

Se podria decir que la crisis econdémica, politica y social que atraviesa el pais
determina la posibilidad de generar conflictos sociales en cualquier parte del territorio

nacional, lo que definitivamente afecta negativamente al sector.

37



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS mj INUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

4.1.3 Andlisis de entorno
4.1.3.1 Modelo de las 5 fuerzas de Porter
Esta teoria analiza un sector en funcion de cinco fuerzas existentes a través del analisis y
la identificacion. Esto permite a la empresa conocer la competencia que tiene el sector en
el que opera en los negocios con el que se pueden maximizar los recursos y superar a la
competencia.
Los cinco factores que entran en juego son los siguientes:

GRAFICO 10 MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos _
entrantes - Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: Elaboracion en bases a la pagina www.5fuerzasdeporter.com

Seguidamente se realiza el analisis de las cinco fuerzas para la industria de alimentos
ecoldgicos organicos.
a) Rivalidad entre empresas competidoras
La rivalidad entre empresas competidoras es por lo general la mas poderosa de las
cinco fuerzas competitivas. La competencia a nivel nacional es grande en el rubro
alimenticio. La empresa Quinua del Campo Sabor Andino, tiene una linea de
producciodn en base al Desayuno Escolar, cuyos productos han tenido gran aceptacion
en el mercado local. EI mercado de productos ecoldgicos organicos se ha vuelto
atractivo y ha crecido en los ultimos afios, al igual que los competidores.

A continuacion, se muestran las empresas competidoras que lideran mercado local:
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GRAFICO 11 EMPRESAS QUE ELABORAN PRODUCTOS ALIMENTICIOS

ECOLOGICOS
RAZON PRODUCTOS DESCRIPCION
SOCIAL
IRUPANA  Nutri barras, pipocas, granolas y Produccidn, fabricacion, elaboracién,
cereales de toda clase de alimentos naturales y
ecoldgicos.
CEIBO Cobertura de turrones, grageas Elaboracién de productos organicos

certificados en base al grano de cacao.

SINDAN Cereales, snacks-barras, snack galletas Fabricacién,  comercializacion vy
distribucion de productos
alimenticios.

Fuente: Elaboracion propia. Elaborado en base a datos del Directorio Empresarial Virtual Fundempresa.

http://www.fundempresa.org.bo

Las empresas dedicadas a la produccion de productos ecolégicos y de snack se disputan
los mercados disponibles tanto en el area urbana como en el area rural.
Hoy en dia la empresa Quinua del Campo se enfrenta directamente a Irupana, Ceibo y
Sindan, ya que estas empresas estan consolidadas, y dentro de la gama de productos que
ofrecen al mercado tienen otros que son muy competitivos para las barras nutritivas de la
empresa Quinua del Campo Sabor Andino, ademas que ya tienen un mercado estable y
una marca reconocida. Lo que nos muestra un problema, ya que no se encuentra en las
mismas condiciones. Podemos notar que las empresas competidoras ya estan
consolidadas, tienen diversas estrategias, origenes y cultura, a su vez también se evidencia
gue sus costos operacionales son mucho menores debido a que poseen equipos y
maquinarias sofisticadas para la produccién en serie, lo que requiere una fuerte inversién
y dificulta el crecimiento de la empresa.

b) Entrada potencial de Nuevos Competidores
Es una de las fuerzas mas famosas, se refiere a las barreras de entrada de nuevos
competidores. Cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la amenaza.

v Sindan, Ceibo, lrupana son las empresas que lideran el mercado de productos
agroindustriales (alimentos organicos) y derivados a nivel nacional, poseen una
integracion vertical (desde el acopio, produccion, comercializacion y distribucion)
lo cual les permite generar sinergias y economias de escala.

v" En el caso de los proveedores, en el rubro de los alimentos especificamente la

produccion de snacks ecologicos, podrian ingresar con facilidad al mercado
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incrementado la competencia que no pueden determinar precios en lo solicitados

de la negociacion.

v Ingresar a competir directamente con las barras energéticas nutritivas involucra

poseer una estructura de costos altamente efectiva y tecnologia de punta, obtener
productos con altos estandares de calidad y que puedan ser reconocidos como tal.

En el rubro de los alimentos y especificamente para la produccion de snacks ecoldgicos,

las nuevas empresas podrian ingresar con facilidad al mercado, incrementando la

competencia; sin embargo, entre las barreras de ingreso estan:

La necesidad de lograr economias de escala con rapidez.

La necesidad de obtener conocimiento especializado y tecnologia.
La experiencia en el rubro, la lealtad firme de los clientes.

Las fuertes preferencias de marca.

El requerimiento de un gran capital.

Las politicas reguladoras gubernamentales, los aranceles y la saturacion potencial

del mercado.

Existen seis barreras de entrada — la barrera de uno puede ser una oportunidad para otro:

» La economia de escalas. En la produccion de snacks ecologicos, los volimenes

altos permiten que los costos se reduzcan, lo que ofrece ser competitivos en el
mercado. Los nuevos competidores tendran que enfrentarse a esto, teniendo
dificultades para producir volimenes altos, en su etapa inicial. La empresa Quinua
del Campo Sabor Andino tiene en la actualidad no tiene problemas para producir
grandes cantidades, esto aumenta su competitividad.

La diferenciacion de productos. El posicionamiento de las empresas
especialmente se da por la diferenciacion, este rubro se caracteriza por poseer
flexibilidad de la produccion, los nuevos competidores pueden ser capaces de
ofrecer algo diferente y posicionarse en el mercado. La empresa Quinua del
Campo Sabor Andino ofrece productos diferenciados y que cumplen con las
especificaciones del cliente.

Las inversiones de capital. Para ingresar al mercado se necesita una fuerte

inversion en maquinaria y equipo, esta es la principal barrera para el ingreso de
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nuevos competidores. La empresa tiene menor inversién de capital en
comparacion a la competencia. Con una inyeccion de capital en la empresa, se
puede mejorar su posicidn ante empresas mas pequerias.

» Desventaja de costos. Esta es una barrera de ingreso, porque existen fluctuaciones
en el precio de materia prima e insumos. Los proveedores juegan un gran papel
para que las empresas puedan adquirir recursos a menor precio. A pesar de la buena
relacién con los proveedores, existen factores climatoldgicos en la siembra y
cosecha de la quinua, amaranto y otros, que provocan el aumento de sus costos en
ciertas temporadas.

» Acceso a los Canales de Distribucién. En este mercado existen pocos canales de
distribucion, generalmente se utiliza un canal directo con los puntos de venta
ecologicos y ferias ecoldgicas o eco ferias promovidas por la AOPEB.

» Politica gubernamental. Las politicas gubernamentales son las que impiden la
Ilegada de nuevos competidores. EIl ingreso de nuevos competidores esta regulado
por leyes y normas, sin embargo, existe la posibilidad de que nuevos competidores
ingresen al mercado cumpliendo con las mismas.

c) Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la competencia en una
industria, es el poder con que cuentan los proveedores de la industria para aumentar sus
precios y ser menos concesivos. En el rubro de los alimentos ecoldgicos y organicos,
existen muchos proveedores que son productores organizados en asociaciones o
cooperativas, en general los proveedores de esta industria son relativamente débiles ya
que si bien existen muchos no todos pueden acceder a las certificaciones correspondientes
para avalar la calidad de la materia prima que ofrecen.

Hace unos afios el precio de la quinua y de amaranto eran altos en comparacion a los
extranjeros, pero actualmente el precio ha sido regulado y ha disminuido.

La empresa Quinua del Campo Sabor Andino adquiere la materia prima e insumos de
diferentes proveedores que en su mayoria son familias o asociaciones de productores
locales. A continuacion, se presenta algunos de los proveedores de materia prima e
insumos de la empresa. La mayoria de los proveedores son nacionales de los

departamentos de La Paz, Sucre y Oruro.
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GRAFICO 12 PROVEEDORES SECTOR DE ALIMENTOS Y SNACKS

MATERIA PRIMA MARCA PROCEDENCIA
Quinua .
ANAPQUI Nacional
Amaranto
sésamo o )
asociaciones de productores Nacional
azucar
chocolate Ceibo Nacional
almendras
asociaciones de productores Nacional
pasas

Fuente: Elaboracion propia en base a datos proporcionados por la empresa Quinua del Campo
Sabor Andino.
d) Desarrollo potencial de Productos Sustitutos

En este punto, una empresa comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de
los productos comienzan a ser reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa
inicial.

Los productos Sustitutos de los productos de la empresa (barras energéticas ecoldgicas)
serian: cereales, granolas de cereales, turrones, extrusado de cereales, waffer de cereales
con relleno de fruta, extrusado laminado de cereales, barra extrusado con relleno y todos
los productos no organicos (golosinas, galletas, dulces artificiales, etc.) que son de mayor
accesibilidad al cliente y precios mucho menores. Estos productos ya estan posicionados
en el mercado, lo que disminuye la demanda de los snacks ecoldgicos. Viendo la variedad
de productos sustitutos que existen para las barras energéticas de la empresa se puede
evidenciar la gran competencia existente.

e) Poder de Negociacion de los Clientes

Este poder hace referencia al poder con que cuentan los consumidores o compradores de
la industria para obtener buenos precios y condiciones. En el rubro de la produccion de
alimentos ecoldgicos y organicos la cantidad de compradores es grande, pero los clientes
de las barras energéticas ecologicas son limitados; los clientes son diferentes personas e
instituciones que prefieren el cuidado de su salud y el consumo de productos organicos.
Las barras energéticas tienen varios sustitutos lo que les otorga mayor poder a los clientes,
ellos tienen especificaciones para los productos que van a adquirir desde su valor nutritivo,

calidad del producto certificada por SENASAG, entrega a tiempo y una produccion con
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buenas practicas de manufacturas BPM’S. Sin embargo, si se cumple con las exigencias
del cliente se puede llegar a ganar su lealtad.

4.1.4 Analisis del micro entorno

4.1.4.1 Cadena de valor

Se realizo el analisis interno a la empresa Quinua del Campo — Sabor Andino con la
herramienta de la cadena de valor de Michael Porter, nos permite estudiar las principales
actividades de la empresa con el fin de conocer el valor o ventaja competitiva.

Con este modelo demostraremos los dos tipos de actividades que nos daran a conocer los

margenes positivos o negativos de la empresa:

GRAFICO 13 MODELO DE LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Actividades
de apoyo Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna externa y ventas Servicios

Actividades primarias

Fuente: Modelo de cadena de valor Michael Porter.

a) Actividades primarias. - Son aquellas que se relacionan con la produccion y
comercializacion del proceso productivo de la empresa Quinua del Campo Sabor
Andino, que son las siguientes actividades:

Logistica interna. — Para este punto la empresa trabaja con las siguientes fases:

GRAFICO 14 FASES DE LA LOGISTICA INTERNA

Fuente: Elaboracion propia. En base a datos proporcionados por la empresa.
Recepcion. — La empresa antes de recibir la materia prima e insumos realiza una

inspeccion y clasificacion. El registro lo realiza de forma manual, los operarios son los
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que anotan en cuadernos, no llevan un sistema de inventarios informatico, existiendo una

debilidad en esta area.

Ubicacion. - La empresa tiene un lugar acondicionado libre de humedad, que mantiene
los insumos y materias primas, secas y libres de agentes contaminantes en los almacenes
que estan ubicados para optimizar sus trayectos dandole una mayor accesibilidad para su

procesamiento.

Aumento de valor. — Los productos una vez, terminado su proceso de fabricacion se
Ilevan a un control de calidad para después pasar al envasado Yy etiquetado. (los envases
cumplen con todas las normativas de etiquetado del SENASAG, ademas de que los
envases cuentan con una buena presentacion), posteriormente los productos terminados
pasan a ser embolsados en paquetes de 20u para licitaciones, y 30u para la venta a los

puntos ecoldgicos. Los cuales son almacenados en lotes.

Salida. - La empresa lleva una trazabilidad de procesos, que le permite obtener la traza
que van dejando los productos por todos los procesos internos, con sus manipulaciones,

su composicion, la maquinaria utilizada, su turno, temperatura, y lote.

Operaciones. — La empresa cuenta con una produccion por lotes debido a que la demanda
que la empresa tiene no es periddica, ni lo suficientemente extensa como para poner en
marcha un sistema de produccion basado en el flujo. Cuando la empresa consigue una
licitacion con un pedido de gran namero esto es dptimo para la produccién, para asi
aprovechar al méximo las materias primas como los recursos necesarios en la cadena de
produccion, reduciendo en lo posible el inventario en curso. Pero cuando el tamafio del
pedido es demasiado grande, los tiempos de ciclo aumentan ya que existen demasiados
tiempos muertos y transportes innecesarios de inventario, lo que significa una debilidad
en la produccion.

Adicionalmente se evidencio que existe una capacitacion inicial a los operarios para el
manejo de las maquinas, pero de acuerdo a las encuestas realizadas a los trabajadores, no
se les dan capacitaciones constantes (BPM, seguridad industrial, SEDES), lo que también
genera una deficiencia en esa area.

Logistica externa. — Para este punto la empresa cuenta con un embalaje adecuado para

sus productos, los cuales son entregados de manera oportuna cumpliendo con los pedidos
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de sus clientes. Se realiza la entrega de la documentacién, previa conciliacion con el

cliente emitiendo la facturacion respectiva.

La empresa no cuenta con un transporte adecuado (furgonetas) para la entrega de sus
productos, a pesar de esto no se registraron retrasos o incumplimiento en las entregas a

sus clientes.

Marketing y ventas. — Quinua del Campo Sabor Andino, solo cuenta con un marketing
digital mediante su péagina web y su presencia en redes sociales (Facebook, Instagram,
WhatsApp), donde se puede encontrar el catdlogo de sus productos y los numeros de
contacto para la realizacion de pedidos. Adicional a esto la empresa utiliza una estrategia
diferenciada de marketing para sus clientes donde se dirige a diferentes segmentos de
mercado con una diferente oferta para cada uno de ellos. No cuenta con una estrategia
especifica para la venta de sus productos, ni con objetivos de ventas de ningln tipo.
Ademas de esto la empresa no cuenta con personal capacitado para el area de ventas. Ya
que el volumen de ventas de la empresa en su mayoria se veia condicionados a los
contratos de las licitaciones adjudicadas. Lo que provoco que sus productos no tengan un
posicionamiento de la marca en el mercado local. Por otra parte, los productos de la
empresa no son de facil acceso a los consumidores puesto que solo se encuentran en puntos

ecologicos y eco ferias.

Servicios. - La empresa cuenta con un servicio de postventa, si existiesen reclamos o
quejas en la entrega de los productos por algln factor, estas son resueltas directamente por

el area de comercializacion.

b) Actividades de apoyo. — Son las que sustentan a las actividades primarias

proporcionando informacion, infraestructura y los inputs necesarios.

Infraestructura de la empresa. - Nos referimos a las actividades que apoyan a toda la
organizacion como, las finanzas, la contabilidad o la planeacion.

Segun los datos de la empresa, no se cuenta con el area de contabilidad, pero si se tiene el
area financiera, el servicio de contabilidad lo realiza un profesional independiente de
forma externa a la empresa. Por otra parte, no se cuenta con informacion precisa de los
volimenes de produccion, ni una estructura de costos que se efectivice en un sistema

informatico para facilitar la toma de decisiones.
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La inversion realizada en la compra de maquinaria no fue suficiente para mantener estable
la rentabilidad de la empresa, y no se logro recuperar lo invertido en el tiempo esperado,
por el contrario, se paralizo la produccion, debido a las nuevas medidas adoptadas para
sobre llevar la pandemia mundial por mas de un afio.

En base a la documentacion recibida se puede observar que sus estados financieros no
presentan Deficit, por el contrario, se refleja una utilidad que hace que la empresa se
mantenga en un punto de equilibrio.

Gestion de recursos humanos. - En la empresa no se utilizan herramientas
organizacionales y administrativas para el control en sus procesos, ni en la contratacion
de personal, puesto que no existe un area de talento humano que se ocupe de esta area.
Tampoco se cuenta con manuales de procesos y procedimientos, que les permita a los
trabajadores desempefiar sus funciones metodicamente.

En su mayoria los trabajadores de la empresa son mujeres jévenes sin experiencia, y con
estudios técnicos o académicos inconclusos, es decir en su mayoria son estudiantes o
practicantes, pero no profesionales adecuados para cada area.

Otro punto que se evidencio, es el manejo de un buen clima laboral, donde el gerente esta
abierto a nuevas propuestas de los trabajadores, dandoles la oportunidad de capacitarse en
la misma empresa; ya que los valores que resaltan son el trabajo en equipo y la
transparencia.

Desarrollo tecnolégico. — La empresa Quinua del Campo Sabor Andino, cuenta con
equipamiento y maquinaria de tecnologia media que se implemento en los Gltimos afios
para poder tener una produccion mas eficiente y al mismo tiempo reducir los gastos que
genera el exceso en la contratacion de personal, para asi solo contratar el personal
necesario para maniobrar la maquinaria, la cual actualmente no esta siendo usada a su
méaximo rendimiento.

Aprovisionamiento. - A pesar de que tiene una buena relacion con los proveedores, se
tiene un problema importante en la adquisicién de la materia prima, ya que sus precios
son volatiles en funcion a los cambios climéaticos que no dependen de los proveedores.

Lo que ocasiona un impacto directo a las utilidades que percibe la empresa.
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= — =
Margenes
Los margenes positivos y ventajas competitivas con las que cuenta la empresa son:

v Los valores que resaltan son; el trabajo en equipo, la honestidad, transparencia,
puntualidad y un buen clima laboral.

v" Los proveedores son aliados estratégicos de gran valor puesto que la organizacion
no llegara a prescindir de materia prima 0 insumos en caso de un contrato de gran
magnitud.

v La empresa presenta sus productos de calidad y en envases apropiados que podra
competir con otras empresas, cumpliendo de manera oportuna los pedidos de los
clientes.

v' Se debe valorar el servicio de postventa de reclamos para cubrir cualquier
eventualidad.

v" Se puede resaltar que la empresa cuenta con tecnologia de punta media, la cual
puede maximizar su produccion haciendo la competitiva frente a otras empresas
similares.

La empresa también cuenta con desventajas competitivas y margenes negativos
que se puede observar a continuacion:

v Laempresa no tiene asignado recursos para actividades de marketing y publicidad
para la venta de sus productos y posicionamiento de la marca en el mercado.

v Por otro lado, no tiene personal adecuada en el area de ventas y tampoco tienen
objetivos de ventas a mediano y largo plazo.

v Al no contar con una estructura de costos no se tiene informacién oportuna para la
toma de decisiones.

v No se utilizan herramientas organizacionales y administrativas para el control en
sus procesos, ni en la contratacion de personal, por la falencia de un area de talento
humano.

4.2 Resultados

Después de realizar el analisis de situacion donde se analiz6 el entorno externo e interno
de las actividades de la empresa. Se describe de forma detallada y ordenada los resultados
del analisis en una matriz FODA.
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QUINUA DEL CAMPO

GRAFICO 15 MATRIZ FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Cumple con las exigencias del
consumidor en tanto a las
condiciones sanitarias y

certificaciones requeridas.

Materia prima e insumos
adquiridos  directamente  del
productor.

Cuenta con economias de escala.
Ofrece productos diferenciados y
con las especificaciones de la
demanda.

Cuenta con maquinaria y equipos

adecuados para la produccion en

serie.

Utiliza un canal directo de
distribucion.

Optimas condiciones de

almacenamiento para la
fabricacion de sus productos.
Proceso de fabricacion con
controles de calidad.

Embalaje adecuado de sus
productos

Los envases cuentan con una
buena

presentacion,  segln

normas de etiquetado de
IBNORCA y aprobadas por

SENASAG los productos.

Creciente demanda del producto.
Facilidad en la obtencion de mano de
obra con bajo presupuesto.

La existencia de entidades que
promueven la produccion ecoldgica,
la  innovacién, tecnologia vy
mecanismos de financiamiento en la
region. Como ser:
El eco ferias realizadas por el

gobierno Auténomo de La Paz y con

el Estado.

Las  convocatorias  para las
licitaciones a desayuno escolar
complementario del gobierno

autonomo de La Paz y El Alto.
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QUINUA DEL CAMPO

desayuno escolar.
Clientes limitados.
Demanda no periddica.
No cuenta con transporte
adecuado (furgonetas) para la
distribucion de sus productos.
Estrategias de marketing digital
inactiva.
Estrategias diferenciadas sin
resultados favorables.

Sin estrategia de ventas, ni

objetivos de ventas definidos.

Cuenta con  servicio de
postventa.
Los valores internos que resaltan
son el trabajo en equipo, la
honestidad y transparencia.
Se tiene un buen clima laboral
interno.
La empresa da prioridad a las
mujeres madres solteras.
Conservacion del medio
ambiente por el uso de materia
prima sano
DEBILIDADES AMENAZAS
Linea de produccion Poca produccion agricola ecoldgica
principalmente en base al certificada.

Fuerte rivalidad nacional de empresas
comercializadoras de  productos
ecoldgicos.
Competencia de empresas del
gobierno.
Inestabilidad econémica e
inseguridad politico/econdmica.
Insuficiente apoyo del gobierno.
Incursion de empresas competidoras
en las licitaciones publicas.
Empresas competidoras consolidadas

en el mercado y con experiencia,
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e Poca accesibilidad del recursos y equipamiento sofisticado
consumidor a los productos. para la produccién masiva.

e No cuenta con registros de sus e Existe una desventaja de costos.
volimenes de produccion. e Productos sustitutos como

e Inversion de maquinaria Yy competencia.

equipos insuficiente.

e No se utilizan herramientas
organizacionales y
administrativas  (manual de
funciones).

e Personal joven con poca
experiencia de trabajo y con
formacion técnicos.

e Activos no utilizados
eficientemente.

e Precios volédtiles en el
aprovisionamiento.

e No cuentan con certificacion de
capacidad productiva.

e No cuentan con ninguna norma
de ISO.

FUENTE: Elaboracién propia
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CAPITULOV
PROPUESTA
5.1 Objetivo especifico de la propuesta
Brindar una propuesta Cuadro de Mando Integral para la Empresa Quinua del Campo
Sabor Andino, presentada en un plan estratégico empresarial con el fin de potenciar el
desarrollo integral de la empresa.
5.2 Propuesta de filosofia de la organizacion
Mision
Somos una empresa dedicada a la produccién y comercializacién de productos organicos
naturales, dandole valor agregado con calidad en base a cereales andinos y frutas variadas,
fortaleciendo la capacidad productiva de la empresa.
Vision
“Llegar a ser una empresa lider y competitiva a nivel nacional en el sector alimenticio,
ofertando productos con los mas altos estandares de calidad, con la participacion de las
organizaciones productivas para apoyar el crecimiento y desarrollo de la agroindustria en
el pais”.
5.2.1 Valores de la organizacién
v Respeto: Hacia los clientes interno y clientes externos buscando favorecer las
buenas relaciones entre colaboradores para tener un clima interno agradable de
colaboracion y fraternidad.
v Trabajo en equipo: Se busca fortalecer las buenas relaciones para fortalecer el
apoyo Y la reciprocidad entre el personal.
v Autocritica: siempre estamos abiertos a escuchar y observar nuestro entorno para
poder generar una critica interna constructiva como organizacion.
v" Adaptabilidad: con el entorno y los cambios del mercado, estamos en constante
reajuste y mejoramiento de nuestros productos y servicios.
v' Constancia: mejoramos constantemente porque confiamos en el producto que
ofrecemos y nuestra capacidad de adaptabilidad frente a los cambios.
5.3 Estrategias
Las empresas adoptan una estrategia en funcion al atractivo del mercado en el que se

desenvuelven y en funcién de la posicion que tenga respecto a la competencia. Para este
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trabajo consideramos las estrategias de crecimiento propuestas por “Igor Ansoff”
denominada como matriz Mercado/producto. La que nos permitira obtener un crecimiento
en las ventas, en la participacion de mercado y en el tamafio de la misma empresa. Para
esto la empresa puede seguir operando con los mismos productos y en los mismos
mercados, pero también puede intentar participar en nuevos mercados con nuevos
productos.

GRAFICO 16 MATRIZ MERCADO-PRODUCTO

Productos
Actuales Nuevos

w
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3 = de producto
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; daTnarcadas Diversificacion

FUENTE: Matriz de Ansoff.

A partir de esta matriz, se pueden utilizar cuatro diferentes estrategias de crecimiento.
a) Estrategias de penetracion de mercado. - En esta estrategia se busca incrementar
las ventas de los productos actuales.

e Actuard sobre el nivel de compra de los clientes actuales tratando de
incrementarlo, e incentivandolos a consumir regularmente el producto, hallando

nuevas oportunidades de utilizacion.

e Implementar una accion promocional mediante el uso de material informativo en

los puntos de venta.
e Fidelizacion de los clientes
e Atraer clientes de la competencia.

e Actuar sobre los consumidores potenciales que ain no han consumido el producto.
Por medio de dos acciones: Dar a conocer el producto a quienes no lo conocen aun



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS mj INUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

y convencer a los que si lo conocen para que lo consuman, con acciones de

comunicacion y distribucion que son fundamentales.

b) Estrategia de desarrollo de mercados. - El objetivo es que la empresa promueva

el mismo producto, en nuevos mercados para ello tomaremos en cuenta:

e Expansion geogréfica. Se pretende implantarse en otras regiones como
preferencia al eje troncal Cochabamba y Santa Cruz, haciendo un estudio de
mercado para ver los puntos de ventas o alianzas con las empresas que

distribuyan los productos

e Nuevos segmentos. Se sugiere dirigirse a un nuevo segmento de personas que
han sido afectadas por el virus de COVID o sus consecuencias, ya que los
productos poseen altas cualidades nutricionales, haciendo campafias

publicitarias dando a conocer los valores nutritivos.

c) Estrategia de desarrollo de producto. - Esta estrategia consiste principalmente
en aumentar las ventas desarrollando productos nuevos o mejorados, en un mismo

mercado. Para ello se sugiere las siguientes:

e Adicion de caracteristicas. Se considera implementar las diferentes
certificaciones adquiridas segun las normas como: 1SO 9000, 1ISO 9001, I1ISO

14001 con el apoyo del comercio justo, etc.

Los que iran en el envase del producto para dar a conocer la calidad real que

se ofrece.

e Ampliar la gama de productos. Se requiere lazar nuevas presentaciones del
producto en diferentes gramajes y presentaciones, segun la segmentacion y

acuerdo a la exigencia del mercado.

e Adquisicion Desarrollo de una gama de productos. Complementando los
productos existentes se sugiere crear una nueva linea de productos alternos

aprovechando la materia prima existente.

Debido al tipo y tamafio de empresa, la cual ain se encuentra en desarrollo no se

aplicara la estrategia de diversificacion.
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5.4 Formulacion de objetivos estratégicos

Segun el analisis previo de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino y con la ayuda
de la matriz FODA elaborada en el capitulo anterior, se propone los siguientes objetivos
estratégicos por el cual es mas importante y fundamental de la elaboracion del Cuadro del
Mando Integral, pues estos fijaron los objetivos y metas que la organizacion desea
alcanzar en un tiempo de 3 afios (largo plazo). Es decir, son los resultados que la empresa
espera alcanzar en un tiempo establecido a un afio, realizando acciones que le permiten

cumplir con su mision, inspirados en la vision.

A continuacion, se presenta una matriz en donde se detalla esta formulacion de objetivos

estratégicos para su proximo diagrama en el mapa estratégicos.

GRAFICO 17 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

PERSPECTIVAS OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Incrementar el indice de la rentabilidad de la

empresa.

Lograr el apalancamiento financiero para la

expansion de mercados

Mejorar la participacion de mercado en los

municipios de El Alto, La Paz y otros.

Ingresar a los mercados con preferencia al eje

troncal de Cochabamba y Santa Cruz.

Lograr certificaciones de calidad

Medir el grado de satisfaccion de los clientes con

Clientes

nuestros productos y con el servicio ofrecido.

Explorar el potencial de mercados internacionales.

Mejorar las estrategias de marketing

54



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS ()lJINUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

Mejorar el sistema de manejo de costos

Implementar un sistema de gestion y control de la

produccion.

Implementar un sistema automatizado de registro y

control de inventarios.

Mejorar el actual sistema logistico.

Mejorar la capacidad de negociacion con

proveedores.

Implementar un sistema de reconocimientos que

estimule la excelencia y productividad del personal.

Implementar programas de formacion continua.

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa

5.4.1 Mapa estratégico

El Mapa Estratégico es una poderosa herramienta que permite alinear a todos los
miembros de la organizacion hacia la consecucion de los objetivos estratégicos del CMI,
ayuda a comunicarlos. La funcién principal del Mapa Estratégico es “comunicar” la
estrategia a todas las personas que tienen que ejecutarla, que son los empleados de la

empresa.
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GRAFICO 18 MAPA ESTRATEGICO
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Fuente: Elaboracion propia en base a las perspectivas del cuadro de mando integral
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5.4.2 Elaboracion de indicadores y fijacién de metas
Para el cuadro de mando integral que se realizara, se busca analizar cada uno de los

objetivos de las perspectivas para asi determinar los indicadores de resultado. El indicador

de resultado tiene como finalidad medir el resultado y mostrar el grado en el que se

cumplen los objetivos.

participacion
(Vtas. de la empresa del
periodo) / (Vtas. mercado
periodo anterior) *100%

Incrementar el indice de la | Indice de Rentabilidad (ROE) | 5% 8% | 13%
rentabilidad de la empresa.
Margen Neto (%) = Utilidad
Neta /Ventas
Lograr el apalancamiento | Apalancamiento Financiero = | 2% 5% | 7%
financiero para la expansion | Activos /(Fondos Propios) x
de mercados. BAT/BAII
PERSPECTIVA DE CLIENTES
Objetivo estratégico Indicadores Meta | Meta | Meta
aflol | aflo2 | afo3
Participacion en el mercado en
Ingresos (%) >10% | >15% | >20%
(Ventas de la empresa) /
(Ventas totales en el mercado)
Mejorar la participacion de *100%
mercado en los municipios
de El Alto, La Paz y otros. Crecimiento en la >10% | >15% | >22%
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Ingresar a los mercados con | Estudio de mercado Nro. de
preferencia al eje troncal de | encuestados con aceptacion 5% | 10% | 15%

Cochabamba y Santa Cruz. del producto
Lograr certificaciones de Nro. De certificaciones
calidad. obtenidas/afio >1 >2 >4
Medir el grado de Indice de satisfaccion
satisfaccion de los clientes mediante encuestas 300 500 800

con nuestros productos y i
con el servicio ofrecido. | Nro- de quejas y reclamos

>30 | =50 >80

Explorar el potencial de Nro. De mercados
mercados internacionales. | internacionales abiertos parala | 1 2 3
exportacion
Mejorar las estrategias de Incremento de ventas anual 5% | 10% | 12%
Marketing.

Mejorar el sistema de manejo | % efectividad del sistema | 10% | 23% | 35%

de costos al afio vencido
Mejorar la capacidad de Incremento de proveedores | 3% 5% 8%
negociacion con proveedores. invitados
Nro. de negociaciones 5 7 10
realizadas
Implementar un sistema % ejecucion del sistema 5% 15% | 20%
automatizado de registro y anual
control de inventarios. =
% Desempefio de la 5% 8% | 12%
gestion de inventarios
Implementar un sistema de % de efectividad del 5% 10% | 15%
gestion y control de la sistema

produccién.

% Indice de productividad | 12% | 18% | 25%
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Mejorar el actual sistema % actualizacion de >5% | >10% | >15
logistico. sistemas logisticos %
% de tiempo de >8% | >10% | >15
distribucion y % en la %
reduccién de la merma.
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
_ " . Meta | Meta | Meta
Objetivo estratégico Indicadores ~ ~ ~
afol | aho2 | afno3
Idmplementgr un ilstema Cantidad de sugerencias
€ reconocimientos que | -, adoras por empleado al afo
estimule la excelencia 'y
productividad del 5% [ 10% 12%
rsonal. i .
persona mejorar la productividad 15% | 25% 35%
% satisfaccion del personal 18% 25%
Implementar programas 12%
de formacion continua. % d — |
% de crecimiento personal y 896 | 12% 16%

profesional

5.4.3 Cuadro de mando integral

Es una herramienta de gestidn que ayuda a la toma de decisiones directivas al proporcionar

informacion periddica sobre el nivel de cumplimiento de los objetivos previamente

establecidos mediante indicadores, ademas permite la translacion de la estrategia de la

organizacion en objetivos concretos y la evaluacion de la interrelacion entre los diferentes

indicadores.

Se mostrard de manera grafica todo el procedimiento que se realizé en este trabajo de

consultoria y lo detallara en una matriz en donde se especifique las cuatro perspectivas y

sus respectivos objetivos, indicadores, metas e iniciativas estratégicas.

Presentaremos el Cuadro de Mando Integral de la empresa Quinua del Campo Sabor

Andino:
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GRAFICO 19 CUADRO DE MANDO INTEGRAL

* Programas de participacion en ferias
Indice de Rentabilidad nacionales e internacionales y tambien ver
Incrementar el indice de la (ROE) s | o | 13% Anual Gerente | INFOS|CO_ES del ahrpe.nto_ .
rentabilidad de I empresa Financiero complementario escolar licitaciones Bolivia.
Margen Neto (%) = * Programas de difusion y comercializacion
Utilidad Neta/Ventas de los productos de la empresa.
Lograr el apalancamiento Apalacamiento erente | Cotizar con una consultorfa para
financiero para la expansion | financiero=Activo/(Fondos | 2% | 5% | 7% Anual . revalorizacion técnica de los activos de
. Financiero , -
de mercados propios)*BAT/BAII empresa (para préstamo de créditos).

Fuente: Elaboracion propia en base a las perspectivas del cuadro de mando integral
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. - . Meta |Meta [Meta | Frecuencia de L .
Objetivo estratégico Indicadores Aol A0 2 Ao 3 medicion Responsable Iniciativas Estrategicas

* Programa de fortalecimiento de la marca,

entendiendo la importancia de alinearse con
la tendencia de las organizaciones que

>10% >15% | >20% . . L L

(Ventas de la tienen la misma actividad o el movimiento

Mejorar la participacion de | empresa)/(Ventas totales de los productos y actualmente son
N Gerente .
mercado en los Municipios de en el mercado)*100% Anual Comercial competidores de la empresa.
El Alto, La Paz y otros. Crecimiento en la
participacion del mercado
(Vtas de la empresa del >10% | >15% | >22%

Participacion en el mercado
en Ingresos (%)

* Plan de Marketing Digital que permita

m iodo)/(V p difundir informacién sobre la empresa,
= perl_odo) ( ta_s mf{cao/o contar con objetivos claros, estrategia,
E I I " E [:e(rjllo g anterlog NOO 2 tacticas y actividades que permitan conocer
= ngresara_ os m_erca os con studio de mercado Nro. Gerente al cliente y mantener una relacion.
O preferencia al eje trocal de De encuestados con 5% 10% | 15% Anual .
; Comercial
L‘IDJ Cochabamba y Santa Cruz.  |aceptacion del producto.
<>( Lograr certificaciones de Nro. De certificaciones | -~ o4 Antal Gerente | Programas de gestion de calidad de los
s calidad obtenidas/afio - Comercial ~ |Procesos productivos de la empresa de
8 acuerdo a las normas 1SO.
% * Planes de busqueda de mejora de los
lad resultados de la empresa.
L Indice de satisfaccion Gerente . : - :
o Medir el grado de satisfacién i 300 500 800 Anual o Planes de calidad de servicio para mejorar
) mediante encuestas Comercial  |g| grado de satisfaccion de los
de los clientes con nuestros - -
roductos v con el servicio clientes/consumidores de la empresa.
Efrecido y * Programas de frecuencia de compras del
’ ' Gerente producto o fidelizacion, premiando a los
Nro de quejas y reclamos | =30 =50 | =80 Anual Comercial |clientes que retienen su compra, con
descuentos y ofertas.
. Nro. De mercados
Explorar el potencial de internacionales abiertos 1 2 3 Anual Gerente Plan de Marketi i 1
mercados internacionales. . Comercial an © _ar eting y estrategia en e
para la exportacion posicionamiento de mercados
Mejorar las estrategias de Gerente  |internacionales.
) . 9 Incremento de ventas anual | 5% 10% | 12% Anual .
Marketing Comercial

Fuente: Elaboracion propia en base a las perspectivas del cuadro de mando integral
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L — —— —
_— - . Meta [Meta |Meta |Frecuencia de L .
Objetivo estratégico Indicadores ~ = = _ Responsable Iniciativas Estrategicas
J g Aol [Afio2 |Afo3| medicion P g
Jefe de
. . . . . Operaciones en . .
@) Mejorar el sistema de manejo |% efectividad del sistema al P . * Programas para mejorar el sistema de
< N . 10% 23% | 35% Anual produccion y - . .
a de costos. afio vencido manejo de costo asesorandonos en TIC'S.
= Gerente
% Financiero
> Incremento de proveedores
o : : o e p W% | 5% | 8% . .
O Mejorar la capacidad de invitados Anual Gerente * Establecer un calendario de reuniones
> negociacion con proveedores. |  Nro. De negociaciones 5 7 10 General para negociar con los proveedores.
8 realizadas
E Jefe de
E Implementar un sistema % ejecucion del sistema 5% 15% | 20% Anual Operaciones en |+ Consultoria para la automatizacion y
=z automatizado de registro y anual produccion  |digitalizacion de la gestion de inventarios de
N control de inventarios. % desempefio de la gestion la empresa.
8 ’ p . g 5% 8% | 12% Anual Gerente General
W de inventarios
Q
(@) * Implementar programas de Balanced
&‘ Gerente scorecard (BSC)automatizado: herramienta
L . % de efectividad del sistema 5% 10% | 15% Anual General y Jefe |que controla finanzas,la calidad, los
a Implementar un sistema de . . L
< . de Produccion [procesos internos y la capacitacion del
gestion y control de la
> ) personal.
= produccion.
8 Jefe de * Implementar manuales de funciones
o % Indice de productividad | 12% 18% | 25% Anual Recursos plemne L Y
) procedimientos con descripcion de cargos.
% Humanos
o % actualizacion de sistemas Gerente
’ o >506 | >10% |>15% |  Anual .
. . logisticos Comercial ) ) )
Mejorar el actual sistema - * Protocolo estandarizado en la ejecucion
logfstico. % de tiempo de Gerente  |de actividades y procesos logisticos.
° distribucciony % enla | >8% | >10% |>15% Anual Comercial yP :

Fuente: Elaboracion propia en base a las perspectivas del cuadro de mando integral
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Cantidad de sugerencia * Plan de gestion de rendimiento de los
innovadoras por empleado | 5% 10% | 12% empleados de la empresa.
Implementar un sistema de alafio elede | Cursos y talleres de capacitacion y
reconocimientos que estimule asesoramiento continuo.
. . Anual Recursos . .
la excelencia y productividad Humanos |° Cursos coaching y mentoring para la
del personal Meiorar la oroductividad | 15% | 25% | 35% motivacion del personal.
€joraria procuicivica ° 0 0 * Plan de evaluacion de la satisfaccion
laboral.
% satisfacion del personal | 12% | 18% | 25% Jefede |+ Evaluacion del personal destacado.
Implementar programas de .
formacion continua % de crecimiento personal Anel Recursos |- Programas de fortalecimiento de
' . p 8% 12% | 16% Humanos  |gestion de recursos humanos.
y profesional

Fuente: Elaboracién propia en base a las perspectivas del cuadro de mando integral
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones
A través del presente trabajo ha sido posible elaborar el plan estratégico empresarial para
la empresa Quinua del Campo Sabor Andino, planteando mejoras para la gestion operativa
y administrativa de la empresa, después de un analisis externo e interno en la organizacion,

identificando los problemas y las falencias de la misma.

Se ha disefiado estrategias de crecimiento que le permitiran a la empresa expandirse en el
mercado, a partir de la implementacion del cuadro de mando integral donde se define los
objetivos estratégicos, indicadores y metas a cumplir para los siguientes tres afios.

Las metas y los indicadores de gestion, fueron elaborados en coordinacion con Gerencia

General, para que fueran cifras reales y alcanzables.

Con la ayuda del cuadro de mando integral se pretende lograr un incremento en el indice
de rentabilidad de hasta de un 3% anual y un aumento en los niveles de ventas con una
participacién en nuevos mercados que supere el 10% anual. Lo ideal es superar estos
porcentajes en los siguientes 3 afios, hasta que la empresa llegue a un nivel constante de
crecimiento; en donde ya no sea una empresa en desarrollo sino una empresa madura que
mantiene su posicion en el mercado. Este crecimiento financiero, esta directamente

relacionado con el aumento de clientes y el sostenimiento de los actuales.

Para que el Cuadro de mando integral resulte eficientemente, todos los empleados deben
conocer perfectamente la vision, mision de la organizacion, asi como: entender y
comprender los objetivos para lograrla. De esta manera, se plantea que todos deben saber

gue son importantes dentro de la organizacion y que trabajan por un mismo objetivo.

6.2 Recomendaciones

Para la culminacién de este trabajo se recomienda a la Gerencia General de la empresa
Quinua del Campo Sabor Andino, aplicar el presente proyecto con todos los estudios
desarrollados siendo necesarios el apoyo de los responsables de las diferentes areas para

conseguir un trabajo en equipo con los miembros de la empresa, todo con el objetivo de
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mejorar los beneficios que posee la empresa, y poder incrementar la productividad de la

misma.

Se recomienda trabajar en la estandarizacion de los procesos tanto productivos como
administrativos mediante la elaboracion de manuales o procedimientos operativos
estandar. Tratandose de empresa procesadoras de alimentos, es importante diversificar su
actividad y dar una capacitacion constante al personal de trabajo en cuanto a Buenas
Précticas de Manufactura, Seguridad Industrial y Salud Ocupacional, Mejora Continua y

aplicar lo que se recomienda en el presente trabajo.

Cabe hacer mencion que en el transcurso de la elaboracion del trabajo dirigido han existido
unas modificaciones en la razon social de la empresa siendo su actual denominacién
Agroindustrias Quinua del Campo segln su documentacién actualizada. (Ver anexo
Nro. 12)

Por altimo, es importante que la empresa adopte un pensamiento de crecimiento constante
apuntalandose en el fortalecimiento de la Investigacion y Desarrollo tanto de nuevos
productos, procesos y tecnologia entre otros, con el fin de ganar mayor presencia en el

mercado.
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ANEXOS

Anexo N° 1

ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

Nombre: Lic. Gregorio Veliz Area: Gerencia General
Cargo: Gerente General Fecha: 10/07/21

1. ¢La empresa estd cumpliendo con los objetivos planteados?, ¢por qué no?

R.-En el largo plazo si. Porque desde un inicio la empresa tuvo el objetivo principal de
beneficiar a los productores nacionales de quinua, estableciéndose como una empresa eco-social,
gue no solo reciba beneficios del proveedor.

-En el mediano plazo no. A los 5 afios de establecerse la empresa como unipersonal se habia
planteado el objetivo de en los préximos afios constituirse como S.R.L. Esto no fue posible ya
gue no se llevd a cabo las alianzas pensadas con PRO-RURAL, ya que esta organizacion
planteaba que la divisién de la participacion sea de 50 y 50. Esto no era favorable ya que se
perderia la esencia con la que se inicié la empresa.

1. ¢Se esta cumpliendo el objetivo de ventas? ¢Por qué?

R. La mejora continua del producto hace que nos mantengamos en el mercado, pero se tiene un
problema con el establecimiento de los costos y precios del producto, ya que la adquisicion de
la materia prima es volatil en relacion al precio. Se tiene temporadas en las que se la materia
prima es mas costosa y otras en las que no.

2. ¢Se cuenta con los recursos necesarios para operar el negocio?

R. En general si ya que la empresa se mantiene en equilibrio, pero se tiene problemas con los
proveedores ya que estos deben tener distintas certificaciones que califiquen la calidad de la
materia prima adquirida. Y en algunos casos, es la empresa la que debe certificar la calidad de
la materia prima ante S.E.N.A.S.A.G., S.E.R.E.S y otros. Lo cual afecta econémicamente a la
empresa.

3. ¢Los procesos son adecuados o necesitan redefinirse?

R. Existen cuellos de botella donde la produccion se ve afectada cuando se adjudican a una
licitacion por la provision de la alimentacion complementario escolar, en el cual los tiempos de
entrega son cortos (dos a tres dias de anticipacion) y en gran cantidad. Por lo que se debe
contratar mas personal.

4. ;Ha formado alianzas estratégicas en los ultimos afios?, ;Con quién?

R. Si tiene alianzas con los proveedores (CEIBO, ANAPQUI y asociaciones de productores).
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En un futuro inmediato se esté realizando alianzas y convenios con mercados internacionales
(exportaciones a Esparia).
En tema de financiamientos tiene convenios con ONGS internacionales.
5. ¢Cémo realizan la contratacion de sus recursos humanos?
R. Tienen politicas de contratacion de personal femenino calificado. En un 90% el personal de
la empresa son estudiantes agroindustriales de la universidad de la provincia de batallas. Por otro
lado, cuentan con la participacion y estudios de investigacion de los estudiantes egresados de
diferentes universidades.
6. ¢ Cual es el nivel tecnol6gico de la empresa? ¢es suficiente o insuficiente para el
desarrollo de las actividades de la empresa?
R. Cuentan con la maquinaria necesaria para producir, pero no se le ha dado un uso adecuado
y genera mas mano de obra en vez de reducirla. Por lo que se considera que tenemos un nivel
medio de tecnologia.
7. ¢Cbmo es la estructura organizacional de la empresa? ¢ cuéles son sus aspectos
positivos? ¢cuales son los aspectos negativos?
R. Tienen una estructura organizacional funcional, que funciona para el mercado local. Pero
para ingresar a mercados internacionales si se requiere una estructura mas elaborada.
No tenemos un disefio de puestos de trabajo, los trabajadores tienen que desempefiar mualtiples
funciones.
8. ¢Quién toma las decisiones en la empresa?
R. Existe unidad de mando el gerente es el Gnico que toma las decisiones en la empresa, cualquier
situacion con las otras areas son los jefes de area los que realizan la consultada ante el gerente
directamente.
9. (Como se miden los resultados de la empresa?
R. No tienen ningtin método para medir resultados
10. ¢Hacrecido la empresa en los ultimos tres afios?, ¢como lo ha hecho?
R. Ha habido un incremento significativo de las ventas, pero las utilidades han sido reinvertidas
en nueva maquinaria antes de que la pandemia afectara los aspectos econémicos de la empresa.
Y desde entonces no se ha recuperado la inversion.
11. ¢(Como evalla la productividad de la parte operativa de la empresa?
R. La productividad de los operarios se evalta de forma manual y de forma mensual.
12. ¢Co6mo corrobora que las funciones de los operarios estan siendo realizadas

correctamente?
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R. Primeramente se evalUa si tiene experiencia laboral, seguidamente se realiza la

capacitacion en maquinaria de acuerdo al area en el que va estar y capacitaciones en

BPMS, luego pasa a una etapa de apoyo para finalmente desempefiar la tarea

correspondiente.

13. ¢{Coémo es el clima interno de la empresa?

R. Se maneja un buen clima laboral amigable, de puertas abiertas con los trabajadores.

14. ¢ Cuales son los principales factores que restringen el éxito de laempresa?

R. Las exigencias de las licitaciones publicas en cuanto a las fichas técnicas del valor
nutricional del producto. La empresa va mejorando calidad del producto de acuerdo a las
fichas técnicas establecido en las licitaciones publicas nacionales, pero esto se ve
afectado por el factor politico externo. Las cuestiones de la pandemia nos restringen a
salir a nuevos mercados.

15. ¢La empresa subcontrata algun tipo de servicio? ¢ Cudl seria este?

R. Actualmente no, pero nos estamos planteando la idea de en un futuro subcontratar una
empresa distribuidora. Ademas, pretendemos brindar nosotros otro tipo de servicios a
otras empresas ya que tenemos maquinaria requerida para envasado de productos.

16. ¢ Tiene la empresa un plan de mercadeo y ventas detallado y/o escrito para el

afio en curso o el siguiente?

R. Si tenemos un encargado de comercializacion documentacién e informes de los
ruteos, saneos, ventas, y trabajos de investigacion de mercado realizado por estudiantes
egresados.

17. Datos de comercializacion de la empresa:

Consumidor y sus caracteristicas. - Personas que les interese el consumo de productos

organicos y naturales.

Producto estrella. - Las barras de quinua con harina de banano altamente nutritivo.

Canales de distribucion. — Se tiene vendedores en puntos ecolégicos de La Paz.

Comepetidores. - Hasta el momento, los mayores competidores son: IRUPANA, CEIBO,

SINDAN.

18. ¢ Considera que los productos de la empresa son competitivos en el mercado?

R. Si, ya que las caracteristicas nutricionales son superiores a las de la competencia.

19. ¢La empresa tiene algo que ofrecer que no ofrezcan los competidores?

R. Si, productos totalmente naturales, sin conservantes, ni saborizantes, no trabajamos con

extruidos por que baja la calidad de la materia prima se pierde.

70



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS mj INUA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

20. ¢ Tiene la empresa catalogos, especificaciones técnicas de sus productos,

folletos, etc.?

R. Si, tenemos.

21. NuUmero actual de empleados.

R. 15 personas

22. Edad laboral promedio de los trabajadores de la empresa

R. Generalmente personas de 20 a 30 afios de edad.

23. En caso de falla de los PC, ¢ Esta la empresa preparada para seguir
operando manualmente sin causar mayores problemas?

R. Si, tenemos copias y respaldos de toda nuestra informacion empresarial.

24, ¢ Cudles son los puntos fuertes, que es lo que esta bien en la empresa?

R. Tenemos convenios con asociaciones reconocidas para la adquisicion de la materia
prima. Lealtad y compromiso de los trabajadores con la empresa

25. ¢ Qué amenazas se vislumbran en el medio ambiente politico, social,
técnico, para la empresa?

R. ElI mismo gobierno con sus politicas perjudican al crecimiento de la empresa
(impuestos, planillas con el ministerio de trabajo y otros). Por otra parte, las empresas
grandes siempre estan pendientes de sabotear nuestro crecimiento, en la adjudicacion
de las contrataciones estas empresas al tener mas capital sobornan a las autoridades para
su beneficio.

26. ¢Como puede la empresa surgir en las oportunidades?

R. Para aplicar a un mercado internacional, requerimos de mas certificaciones que

respalden y garanticen nuestros productos. Mejorar la distribucion de la planta.

217. ¢ Cuenta con algun tipo de reconocimiento empresarial?

R. Si, el G.A.M.L.P. nos dio un reconocimiento y premio al mejor plan de empresa
de emprendedores.

28. ¢ Tiene algun plan estratégico a largo plazo de la empresa?

R. Si tener un producto orgénico reconocido a nivel internacional con el apoyo

(financiamiento) del comercio justo.
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Anexo N° 2

ENCUESTA RESPONSABLES DE AREA

Elaboracion del Plan Estratégico Empresarial Empresa Quinua del Campo Sabor
Andino

Por favor dedique unos minutos para completar esta pequefia entrevista semiestructurada,
encuesta.

Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y serén utilizadas para elaborar el
plan estratégico de la Empresa Quinua del Campo Sabor Andino
Genero
a) Femenino b) Masculino
1. ¢Cuadl es su rango de edad?
18 — 25 afios 25 — 35 afos 40 afos en adelante
2. ¢Cual es su nivel académico alcanzado?
a) Maestria  b) Especializacion/Diplomado c) Licenciatura d) Técnico
Superior
3. ¢ Qué método utiliza para la evaluacién del personal a cargo?
a) Con método cualitativos
b) Con método cuantitativos
c) Ninguno
4. ;Como considera que es el desempefio actual del area a su cargo?
a) Mala
b) Buena
c) Muy buena
5. ¢Considera que la empresa tiene mas fortalezas que debilidades?
a) Si b) No
6. Mencione las fortalezas de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino
R.-
7. ¢ Comparte la mision y vision de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino con los
trabajadores?
a) Si b) No
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8. ¢Usted se encuentra conforme con los logros y metas que alcanzo el departamento a su
cargo, en relacion a las demas areas?
a) Si b) No
9. En la dltima gestién ¢Qué acciones tomaron para mejorar el posicionamiento y
competitividad de la empresa?
a) Implementacion en la tecnologia (maquinaria y equipos)
b) Certificaciones de calidad
c) Mejoramiento en marketing y publicidad
d) Ninguna
10. ¢Considera importante la reserva de un monto de dinero para la renovacion y
mantenimiento de maquinaria y equipos a futuro?
a) Si b) No
11. ;Considera que el actual sistema de manejo de los inventarios y ventas es apropiado
para la organizacion?
a) Si b) No
12. ¢ Considera que el actual sistema de manejo de los inventarios y ventas es apropiado
para la organizacion?
a) Si b) No
13. ¢ Qué actividades se realizaron para mejorar el posicionamiento de sus productos en el
mercado?
a) Mejora de su marketing digital
b) Mejora del empaque y precios de sus productos
c) Mejora en la distribucion de sus tiendas

d) Busquedas e investigaciones de nuevos mercados
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Anexo N° 3

ENCUESTA EMPLEADOS DE LA EMPRESA

Elaboracion del Plan Estratégico Empresarial Empresa Quinua del Campo Sabor
Andino
Por favor dedique unos minutos para completar esta pequefia encuesta.
Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y serén utilizadas para elaborar el

plan estratégico de la Empresa Quinua del Campo Sabor Andino

Genero
a) Femenino b) masculino
Rango de edad
18 — 25 afios 25 — 35 afos 40 afos en adelante

1.- Nivel académico alcanzado
a) Licenciatura b) técnico superior c) técnico medio d)
bachiller
2.- Tuvo alguna experiencia laboral antes de trabajar en la empresa quinua del campo?
3.- ¢Durante cuanto tiempo trabajo en empresas similares a la empresa Quinua del
Campo?
a) 1a6 meses b) 1 afio c) Mayor a un afio
4. - ;Qué herramientas se usaron al momento de su contratacion?
a) Entrevista b) Examen técnico c¢) Examen psicotécnico  d) Ninguno
5.- ¢ Usted recibi¢ algun tipo de reconocimiento, por parte de su jefe inmediato?
a) Aumento de salario b) Cartas de reconocimiento c) Ascensos
d) Ninguno
6.- ¢Conoce los valores de la empresa?
a) Si b) No
7.- Mencione que valores se practican en la empresa
a) Transparencia b) Trabajo en equipo c) Respeto  d)
Compromiso e) Ninguno
8.- ¢Conoce los objetivos de la empresa?
Si NO
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QUINUA DEL CAMPO

9.- ¢Ha participado de manera activa para el logro objetivos planteados en la empresa
Quinua del CampoSabor Andino?
a) Si b) no
10.- Ud. Recibio algun tipo de capacitacion por parte de la empresa en el Gltimo......
a) Mes b) Trimestre c) Semestre d) Afo
menciones cual fue....... ...
11.- Por favor, de manera breve describa los siguientes conceptos
a) Inocuidad
b) BPM’s
c) EPP’s
d) Todos

e) Ninguno
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Anexo N° 4

ENCUESTA PROVEEDORES
Elaboracion del Plan Estratégico Empresarial Empresa Quinua del Campo Sabor
Andino
Por favor dedique unos minutos para completar esta pequefia encuesta.
Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y seran utilizadas para elaborar el

plan estratégico de la Empresa Quinua del Campo Sabor Andino

PROVEEDOR DE: ..coiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiietiiiisticiesstsssesssssssssosssssssssnssns
1. ¢Cdmo califica la atencion al momento de entregar los pedidos que la empresa
solicita?

2. ¢Laempresa es responsable con los pagos establecidos?

a) Si
b) No
3. ¢como considera la forma de negociacién de la empresa?
a) Buena
b) Mala
c) Regular
4. ¢laempresa muestra valores organizacionales?
1) Si
2) No
5. ¢la empresa es consecuente con los pedidos que solicita?
a) Si
b) No

76



UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE C!ENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS wlN UA DEL CAMPO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MODALIDAD DE TRABAJO DIRIGIDO

Anexo N°5

ENCUESTA CLIENTES
Elaboracion del Plan Estratégico Empresarial Empresa Quinua del Campo Sabor
Andino
Por favor dedique unos minutos para completar esta pequefia encuesta.

Las respuestas serdn tratadas de manera confidencial y seran utilizadas para elaborar el
plan estratégico de la Empresa Quinua del Campo Sabor Andino
1.- ¢ Cual es su género?

a) Masculino

b) Femenino
2.- ¢ Cuél es su rango de edad?

a) Menores de 20 afios [

b) 20-30 afios

c) 30-40 afos

d) Mayores de 40 afios -

3.- ¢Cudl es su lugar de residencia?

a) Centro

b) Max Paredes
c) Periférica
d) San Antonio
e) Sur

4.- ¢Esta familiarizado con el consumo de productos naturales y organicos (Quinua,

amaranto, almendras, frutos secos etc.)?

a) Si I

b) No 1
5.- Mencione las empresas que produzcan este tipo de alimentos con las que usted esté
familiarizado.

a) Quinua del Campo
b) QuinuaBol

[ ]
[ ]
¢) Irupana [ ]
[ ]

d) Eba(subsidio)
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e) Anapqui -
f) Otros -

6.- ¢ Conoce usted las barras energéticas hechas de quinua, amaranto y otros?
a) Si
b) No

7.- (Como considera usted el consumo de barras energéticas para su salud?

a) Muy bueno -
b) Bueno 1]

c) Malo ]

8.- ¢Conoce usted los productos de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino?
a) Si [ ]
b) No -

9.- ¢ Sabia usted que los productos de esta empresa fueron parte del desayuno escolar

complementario del G.A.M.L.P?
osi [
d No [
10.- ¢Alguna vez ha consumido estas barras energéticas?
a) Si -
b) No -

11.- ;Cuales son las razones por las que usted se intereso en el producto?

a) Ccuidado y buena alimentacion -
b) Necesidad energética y nutricional -
c) Curiosidad por el producto -
d) Gusto y disfrute personal -
e) Por recomendacién de un tercero -

12.- ; Dénde adquiere habitualmente este tipo de productos?
a) Mercados y ferias locales -

b) Supermercados -
c) Tiendas oficiales -

d) otros -
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Anexo N°6

Resultados de las encuestas a los responsables de &rea.
GENERO

GENERO

= MASCULINO
50%
FEMENINO | ® MASCULINO
50% M FEMENINO

Fuente: Elaboracion Propia

El 50% de los encuestados es del sexo femenino y el otro 50% es del sexo masculino. En la
empresa se realiza una contratacion equitativa.

1. ;:ENTRE QUE RANGO ESTA SU EDAD?

RANGO DE EDAD

50%
® 18 - 25 ANOS
0,
S0% ® 26 - 35 ANOS
M 36 en adelante

Fuente: Elaboracion propia

El 50% de los encuestados pertenece al grupo de edades de entre 18 a 25 afios y la otra
parte pertenece al grupo de 25 a 35 afios. Lo que nos muestra que los encargados de area

son personas jovenes.

> [ <
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2.- ¢ CUAL ES SU NIVEL ACADEMICO ALCANZADO?

¢CUAL ES SU NIVEL ACADEMICO ALCANZADO?

H MAESTRIA

M ESPECIALIZACION / DIPLOMADO
M LICENCIATURA

H TECNICO SUPERIOR

TECNICO SUPERIOR
75%

W BACHILER

Fuente: Elaboracién propia

El 75 % de los encuestados es tecnico superior y el 25% tiene una Especializacion o
Diplomado.Del total de encuestados solo el 25% tiene un titulo academico la mayor parte
con un 75% solo tiene estudios de tecnico superior, lo que nos indica que en la empresa
no posiciona al personal segun sus logros academicos.

3. (QUE METODO UTILIZA PARA LA EVALUACION DEL PERSONAL A
CARGO?

¢QUE METODO UTILIZA PARA LA EVALUACION DEL PERSONAL A CARGO?

M Con metodo cualitativos
M con metodo cuantitativos

M Ninguno

Fuente: Elaboracion propia

El total de los encuestados sefialaron que no utilizan ningun metodo para la evaluacion del
personal a su cargo. Esto nos muestra que en la empresa actualmenet no se utiliza ningun

metodo para la evaluacion del personal por parte de los responsables de area.
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4. ;COMO CONSIDERA QUE ES EL DESEMPENO ACTUAL DEL AREA A SU
CARGO?

¢COMO CONSIDERA QUE ES EL DESEMPENO @'(A'[%AL DEL AREA A SU CARGO?
25%

H MALO
MW BUENO
M MUY BUENO

Fuente: Elaboracién propia

En esta pregunta el 75% de los encuestados respondieron que tienen un desempefio bueno
y el 25% restante lo considera como malo. Esto nos indica que en su mayoria con un 75%
los encargados de area consideran su desempefio labarol bueno y favorable para la
empresa, solo un minimo porcentaje respondio que no esta deacuerdo con su desempefio
actual.

5. ¢(CONSIDERA QUE LA EMPRESA TIENE MAS FORTALEZAS QUE
DEBILIDADES?

éConsidera que la empresa tiene mas fortalezas que debilidades?

M Si

M No

Fuente: Elaboracion propia

El 75% de los encuestados dio una respuesta afirmativa y el 25% una respuesta negativa.
Con ayuda del grafico podemos observar que los encargados de area consideran que la

empresa tiene mas fortalezas que debilidades.
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6. MENCIONE LAS FORTALEZAS DE LA EMPRESA QUINUA DEL
CAMPO SABOR ANDINO
RESPONSABLES DE AREA: FORTALEZAS DE LA EMPRESA

Brinda oportunidades de empleo a mujeres

Tiene una mejora continua en sus productos

Cuentan con la participacion de los estudiantes egresados de diferentes universidades

Ofrece productos de alta calidad al mercado
Fuente: Elaboracion Propia

En el siguiente cuadro podemos observar que los encuestados mencionaron cuatro puntos
importantes de las fortalezas de la empresa como ser:

e Brinda oportunidades de empleo a mujeres
e Tiene una mejora continua en sus productos
e Cuentan con la participacion de los estudiantes egresados de diferentes
universidades
e Ofrece productos de alta calidad al mercado
El andlisis de esta pregunta nos ayudara en la construccion del FODA de la empresa.

7. (COMPARTE LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA QUINUA DEL
CAMPO SABOR ANDINO CON LOS TRABAJADORES?

NO
¢COMPARTE LA MISION Y VIBION DE LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPO-SABOR
ANDINO CON LOS TRABAJADORES?

LN
®HNO

Fuente: Elaboracion propia

El 100% afirma que comparte la vision y mision de la empresa con los empleados. Este
resultado nos muestra que en su totalidad los encargados de area comparten la visién y

> [ w | <
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mision con sus dependientes correspondientes, lo cual nos indica que todos los empleados
estan al tanto de los objetivos de la empresa.

8. ¢(USTED SE ENCUENTRA CONFORME CON LOS LOGROS Y METAS
QUE ALCANZO EL DEPARTAMENTO A SU CARGO, EN RELACION A
LAS DEMAS AREAS?

¢USTED SE ENCUENTRA CONFORME CON LOS LOGROS Y METAS QUE ALCANZO
EL DEPARTAMENTO A SU CARGO, EN RELACION A LAS DEMAS AREAS?

25%
M S|
HNO
NO
75%

Fuente: Elaboracién propia

Segun los datos obtenidos el 75 % de los encuestados no se encuentra conforme con los
logros y metas que alcanzo su deparatmento y el 25% si esta conforme.Segun la
informacion obtenida un gran porcentaje de los encuestados no estaria conforme con los
logros y metas que alcanzo su area por lo que buscan mejorar esta situacion y por otra
parte el 25% considera que sus logros alcanzados son adecuados.

9. EN LA ULTIMA GESTION {QUE ACCIONES TOMARON PARA MEJORAR
EL POSICIONAMIENTO Y COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA?

¢QUE ACCIONES TOMARON PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO Y
Mejoramiento en COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA?
marketing y
publicidad
25%

® Implementacion en la tecnologia (
magquinaria y equipos)

M Certificaciones de calidad

tacion M Mejoramiento en marketing y
nologia ( publicidad
quinaria y
equipos)
50%

Certificaciones de
calidad
25%

M Ninguna

Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos obtenidos de la encuesta el 50% respondieron que se realizd la
implementacién de tecnologia (maquinaria y equipos), con esto vemos que se hizo una

> [ w | <
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fuerte inversion por parte del gerente de la empresa, en la compra de maquinaria. Mientras
que el 25% respondio que se implementaron certificaciones de calidad, esto nos indica un
trabajo colaborativo de los encargados de area y la gerencia. Para finalizar el otro 25%
mejoramiento en marketing y publicidad, lo que nos muestra que el area correspondiente
esta trabajando para el posicionamiento de sus productos en el mercado.

10. (CONSIDERA IMPORTANTE LA RESERVA DE UN MONTO DE
DINERO PARA LA RENOVACION Y MANTENIMIENTO DE
MAQUINARIAY EQUIPOS A FUTURO

¢CONSIDERA IMPORTANTE LA RESERVA DE UN MONTO DE DINERO

PARA LA RENOVACION Y MANTENIMIENTO DE MAQUINARIA Y
EQUIPOS A FUTURO?

LN
®NO

Fuente: Elaboracién propia

El 100% de los encuestados consideran importante y necesaria la reserva de un monto de
dinero para la renovacion y mantenimiento de maquinaria y equipos a futuro. Lo que nos
indica que los encargados de area estan conscientes del cuidado y mantenimiento de la
maquinaria y equipo de trabajo.

11. (CONSIDERA QUE EL ACTUAL SISTEMA DE MANEJO DE LOS
INVENTARIOS Y VENTAS ES APROPIADO PARA LA ORGANIZACION?

¢CONSIDERA QUE EL ACTUAL SISTEMA DE MANEJO DE LOS INVENTARIOS
Y VENTAS ES APROPIADO PARA LA ORGANIZACION?

S|

®NO

Fuente: Elaboracion propia

El 100% de los encuestados no considera el actual sistema de manejo de inventarios y
ventas sea apropiado para la organizacién. Ya que no tiene un sistema fijo y confiable con

el cual hacer el seguimiento de sus procesos.

> w | <
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12. ; CONSIDERA QUE EL ACTUAL SISTEMA DE MANEJO DE LOS
INVENTARIOS Y VENTAS ES APROPIADO PARA LA ORGANIZACION?

¢CONSIDERA QUE EL ACTUAL SISTEMA DE MANEJO DE LOS
INVENTARIOS Y VENTAS ES APROPIADO PARA LA ORGANIZACION?

LN
HNO

100%

Fuente: Elaboracién propia

El 100% de los encuestados considera que la empresa no cuenta con un sistema adecuado
para el registro de sus inventarios y ventas. Lo que nos indica una ausencia de control en
los procesos que se realizan en la empresa quinua del campo.

13. (QUE ACTIVIDADES SE REALIZARON PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE SUS PRODUCTOS EN EL MERCADO?

QUE ACTIVIDADES SE REALIZARON PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE

SUS PRODUCTOS EN EL MERCADO?
Busquedas e

investigaciones

de nuevos

mercados
25%

M Mejora de su marketing digital

. M Mejora del empaque y precios de
Mejora de su
sus productos

marketing digital
50% ™ Mejora en la distribuccion de sus

Mejora de
tiendas

empaque y

i u usquedas e investigaciones de
recios de sus ® Busqued tig d
productos nuevos mercados

25%
Fuente: Elaboracion propia

En los datos obtenidos el 50% respondid que se mejord el marketing digital, reflejando
que existe un trabajo por parte de esa area. EI 25% que se mejor6 empaque Yy precios de
los productos dandonos a saber que también se esta realizando una inversidén en mejorar
el empaque de los productos lo que influye en el precio de venta. Por Gltimo, el 25% indica
que se realizaron basquedas e investigaciones de nuevos mercados en los cuales todavia
no han conseguido resultados.

> [ w | <
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Anexo N°.7

Resultados de las encuestas a los empleados de la empresa.

GENERO ,ncyino
0%

M MACULINO
M FEMENINO

100%
Fuente: Elaboracién propia

El 100% de los encuestados son del sexo femenino. Lo que nos confirma la politica de
contratacion de personal femenino en la empresa.
RANGO DE EDAD

36 enad - 25 ANOS
%
® 18 - 25 ANOS
M 26 - 35 ANOS
M 36 en adelante

26 - 35 ANOS
70%

Fuente: Elaboracién Propia

El 70% de los encuestados pertenece al rango de 26 a 35 afios de edad, por lo que podemos
verificar que la mayor parte de la poblacion encuestada estd en un rango de edad laboral
y productiva, en la que muchos estan estudiando o concluyendo sus estudios. Por otro
lado, el 20% pertenece al rango de 18 a 25 afios de edad, con este dato observamos que es
un porcentaje pequefio el que esta siendo contratado sin experiencia o0 con muy poca, lo
cual se deduce por el rango de edad de personal muy joven. Para finalizar el 10% son del
rango de mas de 36 afios, que vendrian a ser el personal mas calificado y experto de la
empresa.
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QUINUA DEL CAMPO

1. NIVEL ACADEMICO ALCANZADO

Fuente: Elaboracion propia

NIVEL ACADEMICO ALC&WATURA = MAESTRIA
10%

BACHILER
30%

M ESPECIALIZACION /
DIPLOMADO

NICO
PERIOR
60%

En la tabulacion de los datos se obtuvo que el 60% de los empleados es técnico superior,
esta seria la poblacién mayoritaria de la empresa el que actualmente aun se encuentra en
la culminacion de sus estudios académicos con proyectos de grado o tesis que estan siendo
realizadas en la empresa. Por otro lado, el 30% son bachilleres los que se encuentran
realizando aun sus estudios técnicos o en el inicio de sus estudios universitarios. Mientras
un minimo porcentaje de 10% tiene una licenciatura lo que nos indica que es minimo el
personal calificado que trabaja en la empresa.

2. (TUVO ALGUNA EXPERIENCIA LABORAL ANTES DE TRABAJAR EN
LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPO?

TUVO ALGUNA EXPERIENCIA LABORAL ANTES DE TRABAJAR EN LA EMPRESA
QUINUA DEL CAMP(gI

20%

LN

MNO

Fuente: Elaboracién Propia

Segun los datos obtenidos el 80% no tenia experiencia laboral antes de comenzar a trabajar
en la empresa Quinua del Campo, la mayoria de los empleados ingresaron con solo
conocimientos minimos para el trabajo a realizar y el 20% si tenia experiencia laboral
antes de comenzar el trabajo en la empresa, lo que trajo un aporte de conocimientos
favorables al crecimiento de Quinua del Campo.
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3. (DURANTE CUANTO TIEMPO TRABAJO EN EMPRESAS SIMILARES
A LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPQO?

¢DURANTE CUANTO TIEMPO TRABAJO EN OTRAS EMPRESA SIMILARES A QUINUA
DEL CAMPO?

MAYOR A 1 ANO

DE 6 MESES20%
ANO

0%

H SIN EXPERIENCIA
M DE 6 MESES A 1 ANO
® MAYOR A 1 ANO

SIN EXPERIENCIA
80%

Fuente: Elaboracién propia

Segun la informacion obtenida el 80% de los empleados no tuvo experiencia previa al
momento de su contratacion, y el 20% de los empleados que si tenian experiencia esta fue
de mas de un afio, lo que nos indica la capacidad del personal para desempefar sus
funciones.

4. ;QUE HERRAMIENTAS SE USARON AL MOMENTO DE SU
CONTRATACION?

QUE HERNAWRENTNS SE USARON AL MOMENTO DE SU CONTRATACION?
EXAMEN 20%
PSICOTECNICO
0%

M ENTREVISTA
ENTREVISTA M EXAMEN TECNICO

50% B EXAMEN PSICOTECNICO

EXAMEN TECNICO
30%

mNINGUNO

Fuente: Elaboracion propia

El 50% de los empleados fue contratado por una entrevista personal, sin respaldos
académicos o de conocimientos en el area de trabajo. Mientras el 30% afirmaron que se les
realizo un examen técnico de conocimientos generales en el area a la que postulaban. Para
finalizar podemos observar que el 20% fue contratado sin ningin método de contratacion,
por lo que concluimos fue por recomendacion de un tercero.

>[w | <
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5. (USTED RECIBIO ALGUN TIPO DE RECONOCIMIENTO, POR PARTE DE
SU JEFE INMEDIATO?

AURIENTODE
RECOSSTERSIEFNTO
0%

®WAUMENTO DE SALARIO

M CARTA DE RECONOCIMIENTO
M ASCENSO

ENINGUNO

NINGUNO
100%

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico podemos observar que el 100% de los empleados afirmaron que no
recibieron ningun tipo de reconocimiento por las funciones que desempefian solo su
respectiva remuneracion salarial.

6. ¢ CONOCE LOS VALORES DE LA EMPRESA?

¢CONOCE LOS VALORES DE LA EMPRESA?
NO
10%

M S|

M NO

90%

Fuente: Elaboracion Propia

En el grafico podemos observar que el 90% de los empleados afirma que conocen los
valores de la empresa, mientras que un 10 no los conoce. Esto indica un buen ambiente
laboral entre los empleados y su relacion con la empresa.
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7. MENCIONE QUE VALORES SE PRACTICAN EN LA EMPRESA

MENCIONE QUE VALORES SE PRACTICAN EN LA EMPRESA

COMPROMISONINGUNO

0, 0,
RESPE'F'BA’ 0%
10%

® TRABAJO EN EQUIPO
M TRANSPARENCIA

TRABAJO EN M RESPETO
EQUIPO
60%

TRANSPARENCIA

20% ® COMPROMISO

HNINGUNO

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico observamos que la mayoria de los empleados afirman que se practican
valores en la empresa. El 60% de los empleados menciono que se practica el valor del
trabajo en equipo, mientras el 20% nos indica que se practica la transparencia, un 10%
el compromiso. Todos estos datos nos dicen que la empresa si mantiene una relacion
amigable y de comunicacion que permite el desarrollo de valores con los empleados y
entre colaboradores.

8. ¢(CONOCE LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA?

éCONOCEw&% OBJETIVOS DE LA EMPRESA?
()

M S|

M NO

90%
Fuente: Elaboracion propia

En el grafico podemos ver que el 90% respondi6 que conoce los objetivos de la empresa,
lo que nos indica que el gerente comparte los objetivos con los empleados, por otro lado,
solo el 10% respondi6 que no.

Fuente: Elaboracion propia
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9. ¢(HA PARTICIPADO DE MANERA ACTIVA PARA EL CUMPLIMIENTO
DE METAS PLANTEADOS EN LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPO
SABOR ANDINO?

¢HA PARTICIPADO DE MANERA ACTIVA PARA EL CUMPLIMIENTODE METAS
PLANTEADOS EN LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPO-SABOR ANDINO?
10%

HS|
HNO
0%

En el grafico el 90% de los empleados afirmo gque tuvo una participacion activa para el
cumplimiento de metas planteados en la empresa, lo que nos indica que la empresa toma
en cuenta la opinién de sus trabajadores. Mientras el 10% menciona que no ha participado
con los planes de la empresa.

10. UD. RECIBIO ALGUN TIPO DE CAPACITACION POR PARTE DE
LA EMPRESA EN EL ULTIMO

UD.RECIBIO ALGUN TIPO DE CAPACITACION POR PARTE DE LA EMPRESA EN EL
ULTIMO SEMESTRE

20%

NINGUNO
50%

ANO
30%

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico podemos observar que el 50% respondié que no recibié ningun tipo de
capacitacién en la empresa, el 30% afirmo que si recibié capacitaciones en el Gltimo afio.
Para finalizar observamos que 20% de los empleados dice que recibi6 capacitaciones de
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QUINUA DEL CAMPO

la empresa en el dltimo semestre. Por esta informacion deducimos que la empresa si
capacita a sus empleados.

11.- USTED CONOCE ALGUNO DE ESTOS TERMINOS

¢USTED CONOCE ALGUNO DE ESTOS TERMINOS?
INOCUIDAD

10%

M INOCUIDAD
EPP's M BPM's
10% H EPP's
TODOS B TODOS

70%

Fuente: Elaboracion propia

El 70% de los encuestados afirma que conoce todos los términos que son referenciales a
las certificaciones que obtiene la empresa para la comercializacion de sus productos,
mientras que solo el 10% menciono que solo conoce el termino de inocuidad, el 10%
menciono que conoce el término de BPM’s y un 10% menciona que conoce el término de
EPP’s. Por lo que podemos verificar que el personal si esta relacionado con los términos
del trabajo que realizan.
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Anexo N°. 8
Resultados de las encuestas a los proveedores de la empresa.
GENERO

GENERO

FEMENINO
33%
W GENERO
H MACULINO
MACULINO FEMENINO
67% H

Fuente: Elaboracion propia

En esta figura el 72% es sexo masculino, y el 33% es de sexo femenino, muestra que en
diferentes empresas proveedores existes en cargos superiores mas hombres.

RANGO DE EDADES

RANGO DE EDADES ~
18 - 25 ANOS
— 0,
36 en adelante 0%
33%

|18 - 25 ANOS
M 26 - 35 ANOS

26 - 35 ANOS M 36 en adelante
67%

Fuente: Elaboracion propia
Segun este rango de edad el 67% son jovenes que ocupan cargos en estas empresas que se

realizaron encuestas y el 33% son mayores.
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NIVEL ACADEMICO ALCANZADO

NIVEL ACADEMICO ALCANZADO

TECNICO M MAESTRIA
SUPERIOR
33%
H ESPECIALIZACION /
DIPLOMADO
H LICENCIATURA

LICENCIATURA
67%

M TECNICO SUPERIOR

HBACHILER

Fuente: Elaboracién propia
Segun este rango se puede notar que las personas el 67% son a nivel licenciatura, donde

ocupan el cargo superior y el 33 % son de técnico superior, donde se pudo evidenciar que
existen mas profesionales en las diferentes empresas.

1. ({COMO CALIFICA LA ATENCION AL MOMENTO DE ENTREGAR LOS
PEDIDOS QUE LA EMPRESA SOLICITA?

¢COMO CALIFICA LAATENCION AL MOMENTO DE ENTREGAR LOS PEDIDOS QUE
A LOS 0% LA EMPRESA SOLICITA?

REQUERIMIENTOS
SOLICITADOS
33% H RESPONSABILIDAD
M A LOS REQUERIMIENTOS
SOLICITADOS
RESPON;ABILHI %VlAB|L|DAD
67%

Fuente: Elaboracion propia

En este grafico se puedo evidenciar que el 67% son responsables con los pedidos que realizan
las empresas y el 33% nos informa de que otras empresas realizan segun a los requerimientos
solicitados.

> [ <
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2. (LA EMPRESA ES RESPONSABLE CON LOS PAGOS ESTABLECIDOS?

¢LA EMPRESA ES RESPONSABLE CON LOS PAGOS ESTABLECIDOS?

0%

M S|

HNO

Fuente: Elaboracién propia

En la figura nos muestra el 100% de que cada empresa tiene un contrato establecido para
el requerimiento del producto, y son responsables con los pagos establecidos.

3. (COMO CONSIDERA LA FORMA DE NEGOCIACION DE LA
EMPRESA?

¢ COMO CONSIDERA IMNIB@RIMA DE NEGOCIACION DE LA EMPRESA?
0%

M BUENA
HMALA
H NINGUNA

BUENA
100%

Fuente: Elaboracion propia

Se puede evidenciar en 100% es buena que nos muestra de que las empresas son serias
y responsables en la negociacion para proveer el producto.
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4. (LA EMPRESA MUESTRA VALORES ORGANIZACIONALES?

LA EMPRESA MUESTRA VALORES ORGANIZACIONALES?
NO

0%

HSl

®NO

100%
Fuente: Elaboracién propia

En esta figura de los encuestados el 100%, nos informa de que muestran valores las
empresas como la honestidad, puntualidad, seriedad y otros.

5. ¢LA EMPRESA ES CONSECUENTE CON LOS PEDIDOS QUE
SOLICITA?

¢LA EMPRESA ES CONSECUEU%E CON LOS PEDIDOS QUE SOLICITA?

M S|
HNO

100%
Fuente: Elaboracion propia

El 100% de los encuestados nos muestra de que las empresas son consecuentes con sus

pedidos del producto, responsables segun a sus requerimientos solicitados.
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Anexo N°9
Resultados de las encuestas a los clientes de la empresa.
1. ¢(CUAL ES SU GENERO?

GENERO

MACULINO
44%
, ® MACULINO
FEMENINO ™ FEMENINO
56%

Fuente: Elaboracién Propia

En los resultados de los datos obtenidos el 56% de ellos encuestados es del sexo femenino
y el 44% son del sexo masculino. Se considera la mayor cantidad de personas del sexo
femenino ya que ellas son las que mas se preocupan por la alimentacion y nutricion de si
mismas ademas que son las que comparan los alimentos de sus hijos.

2. CUAL ES SU RANGO DE EDAD?

¢CUAVES SM:RANG® DE EDAD?

M de 40 afios
ayores de 10%

afios
25%

M Menores de 20 afios

20-30 aflos  m20-30 afios
0,
% H 30-40 afios
. M Mayores de 40 afos

30%

Fuente: Elaboracion Propia
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Segun este rango de edad se puede notar que las personas de entre 20 y 30 afios son lo que
estan més en posibilidades de acceder a nuestro producto por ser profesionales jovenes y
estudiantes universitarios.

3. ¢CUAL ES SU LUGAR DE RESIDENCIA?

SUR ¢CUAL ES SU LUGAR DE RESIDENCIA?

16% CENTRO
30%

SAN ANTONIO ® CENTRO

16% M MAX PAREDES
H PERIFERICA
B SAN ANTONIO

H SUR
PERIFERICA MAX PAREDES
17% 21%

Fuente: Elaboracion Propia

En este grafico Se puede apreciar que el 30% de la poblacion encuestada pertenecen a el
macro distrito Centro mientras el 21% pertenecen macro distrito al Max Paredes, un 17%
al macro distrito Periférica, el 16% pertenecen al macro distrito San Antonio y Sur 16%.

4. (¢ESTA FAMILIARIZADO CON EL CONSUMO DE PRODUCTOS
NATURALES Y ORGANICOS (QUINUA, AMARANTO, ALMENDRAS,
FRUTOS SECOS ETC.)?

¢ESTA FAMILIARIZADO CON EL CONSUMO DE PRODUCTOS NATURALES Y
ORGANICOS (QUINUA, AMARANTO, ALMENDRAS, FRUTOS SECOS ETC.)?

NO
44%

si ||
56% M NO

Fuente: Elaboracion Propia
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El 56% de la poblacién encuestada conoce y/o consume productos naturales y organicos,
como los productos que ofrece la empresa y el 44% no los conoce el producto lo que nos
sugiere realizar una campafia de marketing y participacion en las ferias zonales.

5. MENCIONE LAS EMPRESAS QUE PRODUZCAN ESTE TIPO DE
ALIMENTOS CON LAS QUE USTED ESTE FAMILIARIZADO

otros Quinua Del
21% Campo
%

H Quinua Del Campo

Quinuabol, M Quinuabol,

12%
M Irupana,

Anapqui,

16% M Eba (Subsidio),
(]

M Anapqui,

Irupana,
Eba (Subsidio), 21%

13%
Fuente: Elaboracion propia

M otros

En esta figura se puede evidenciar que el 21% representa a la empresa IRUPANA que te
tiene mayor representatividad en el mercado local, asi mismo representa nuestra mayor
competencia ya que producen este tipo de productos, asi también como otras empresas
que no son conocidas en el mercado esto se deberia a la informalidad de las empresas,
pero gue si representa una competencia; nosotros nos encontramos con un 17 % QUINUA
DEL CAMPO, eso nos hace notar que tenemos cierta representacion en el mercado local
y que tenemos que trabajar para posicionarnos y consolidarnos en el mercado y demas
empresas con un 16% ANAPQUI, 13% EBA, 12% QUINUABOL.

6. (CONOCE USTED LAS BARRAS ENERGETICAS HECHAS DE
QUINUA, AMARANTO Y OTROS?

¢CONOCE USTED LAS BARRAS ENERGETICAS HECHAS DE QUINUA,
AMARANTO Y OTROS?

NO
44% £
mS
|
56% M NO

Fuente: Elaboracion propia
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En esta figura nos muestra que el 56% conoce las barras energéticas hechas de quinua
amaranto y otros también se puede notar que las personas conocen este tipo de productos
nutritivos, lo que se puede aprovechar para posicionar nuestra marca en el mercado local
y los restantes 44 % debemos captura a los potenciales clientes que representan una gran
cantidad de personas, nifios y jovenes.

7. ;:COMO CONSIDERA USTED EL CONSUMO DE BARRAS

ENERGETICAS PARA SU SALUD?

¢COMO CONSIDERA USTEDEIACONSUMO DE BARRAS ENERGETICAS

BUENA
17%
W MUY BUENA
® BUENA
MUY BUENA g MALA
72%

Fuente: Elaboracion propia

En la figura se puede ver que 72% de los encuestados tiene una aceptacion de consumo
de barras energéticas ya que considera estos productos como muy buena para la salud,
mientras el 17% lo considera como buena mostrando también una aceptacion favorable y
solo un 11% de la poblacion encuestada indico que lo ve como mala para la salud.

8. ¢CONOCE USTED LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA QUINUA
DEL CAMPO SABOR ANDINO?

¢CONOCE USTED LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA QUINUA DEL CAMPO-
SABO DINO?

NO
39%

si LN

61% M NO

Fuente: Elaboracion propia

100
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Los encuestados adquieren las barras energéticas en 61% en puntos de tiendas de
productos naturales, ferias de reactivacion econdémicas de productos naturales, y el 39%
desconoce de la existencia de la empresa Quinua del Campo Sabor Andino y por lo tanto
no conocen nuestros productos.

9.

¢SABIA USTED QUE LOS PRODUCTOS DE ESTA EMPRESA
FUERON PARTE DEL DESAYUNO ESCOLAR COMPLEMENTARIO
DEL G.A.M.L.P?

¢SABIA USTED QUE LOS PRODUCTOS DE ESTA EMPRESA FUERON
PARTE DEL DESAYUNO ESCOLAR COMPLEMENTARIO DEL G.A.M.L.P?

NO
44% |

Sl M S|

0,
26% M NO

Fuente: Elaboracion propia

El 44% de la poblacion encuestada desconoce que la empresa Quinua del Campo fue parte

del desayuno escolar complementario del G. A. M. L. P. esto debido a que las demas

empresas distribuian los mismos productos en si faltaba la sociabilizacion en el mercado

local. En cambio, el 56% si conocia este dato, y obtuvo una gran aceptacién por los

consumidores, debido al agradable sabor y presentacion.

10. ;ALGUNA VEZ HA CONSUMIDO ESTAS BARRAS ENERGETICAS?

¢ALGUNA VEZ HA CONSUMIDO ESTAS BARRAS ENERGETICAS?
NO
20%

LN
M NO

80%

Fuente: Elaboracion propia
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En esta figura muestra de que el 80 % de las personas consumieron el producto en los
distintos macro distritos donde se realizaron las encuestas, esto muestra que, si conocen
nuestro producto por el agradable sabor, buena presentacion, atractivo disefio del empaque
que se muestra, ademas de que el producto es energético con alto valor nutricional y el 20
% no consumio el producto.
11. ¢UD. DONDE ADQUIERE GENERALMENTE ESTE TIPO DE
PRODUCTOS?

¢UD. DONDE ADQUIERE GENERALMENTE ESTE TIPO DE PRODUCTOS?

Mercados y
Otros ferias locales
7% 14%

(1)
Supermercado
39 M Mercados y ferias locales

M Supermercado
M Tiendas oficiales

M Otros

Tiendas o
76%

Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados adquieren las barras energéticas el 76% en tiendas oficiales donde estan
ya establecidos los productos naturales donde la poblacion puede adquirirlos, el 14% de
los encuestados prefiere comprar en mercados y ferias locales, 3% supermercados, 7% de

otras fuentes.
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12. ;CUALES SON LAS RAZONES POR LA QUE USTED SE INTERESO
EN EL PRODUCTO?

. M Cuidado buena alimentacion
Cuidado buena
alimentacion

18% M Necesidad energetica y
(J

nutricional

M Curiosidad por el producto

Por Necesidad
recomend energeticay
de un te nutricional M Gusto y disfrute personal

15%
Curiosidad por el

Gusto y disfmpedoucm

personal ©
6%

52%
M Por recomendacion de un tercero

Fuente: Elaboracién propia

Este cuadro nos indica que el 52% de la poblaciéon encuestada, consumié las barras
energéticas de Quinua del Campo Sabor Andino por recomendacion de amigos, pariente,
este dato nos muestra de que el producto es agradable, nutritivo y Ilamativo para el
consumidor final, el 18% de los consumidores consume este producto por cuidado de su
dieta y salud y el 15% a necesidad energética y valor nutricional, en este grupo asumimos
gue son personas que asisten a gimnasios, 0 que practican algin deporte, 9% es por
curiosidad solo por degustarlo de manera personal.
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Anexo N°10

Grafica de Gantt

Es la técnica de planeacion y control desarrollada por Henry L. Gantt la cual establece
mediante una matriz las actividades a ser desarrolladas y el tiempo que requiere cada una
de ellas a través del uno de barras. Es muy usada para la elaboracién del cronograma de
investigacion o para la elaboracion de un Plan de trabajo.

La entrevista cualitativa es més intima flexible y abierta. Ese se define como una reunion
para conversar e intercambiar informacion entre el entrevistador y el entrevistado.

A continuacidn, se detalla las actividades que se realizaran para el desarrollo del trabajo
dirigido, de acuerdo al convenio de cooperacion interinstitucional de un tiempo de seis

meses 0 12 meses.

Cronograma de actividades para la elaboracién del trabajo dirigido
Periodo: junio del 2021 para terminar el proyecto en 6 meses.

2021

SEMANA 4 21 31 4 1 21 31 4 11 2| 31 4 1 2 31 4 1] 2| 3] 4] 1

2|

Afio 2021 2021 2021- 2021
L. MES JUNIO JULIO AGOSTO OCTUBRE NOVIEMBRE
Nro. Actividad

3]

4

Elaboracion del
perfil

CAPITULO |

2 Determinacion de
los aspectos
generales

CAPITULO Il

Referencias
tedricos
organizacionales Y|
legales

CAPITULO 1l

4| Metodologia de la
investigacion

Ejecucion de la
5lintervencion
planificada

CAPITULO IV

Resultados

CAPITULO V

Conclusiones y
recomendaciones

CAPITULO VI

Propuesta
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Anexo Nro. 12
Actualizacion de la razén social de la empresa

IMPUESTOS NACIONALES
CERTIFICADO DE INSCRIPCION

R-0569-01

Ambiente  Produccion

EL SERVICIO DE IMPUESTOS NACIONALES CERTIFICA QUE:

REGIMEN: REGIMEN GENERAL

TIPO CONTRIBUYENTE: EMPRESAS UNIPERSONALES
NUMERO DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA (NIT): 21 81 7 590 1 6
CORRESPONDE A LA RAZON SOCIAL: GREGORIC VELIZ RAMIREZ

MISMO QUE SE ENCUENTRA CON ESTADO: Activo Habilitado

FECHA DE INSCRIPCION: 18/08/1994

MES DE CIERRE: JUNIO

DEPENDENCIA: ELALTO

MUNICIPIO ELALTO

DOMICILIO FISCAL:

AVENIDA: CALACOTO ,NRO.2114 , URBANIZACION: MERCURIO PLAN 400, ENTRE CALLE BOLIVIA Y CALLE PORTUGAL (FRENTE A LA CALLE VOZ DEL
MINERO)

Y CUENTA CON LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES ECONOMICAS VIGENTES

GRAN ACTIVIDAD AGROINDUSTRIALES

ACTIVIDAD PRINCIPAL 106110 - ELABORACION DE PRODUCTOS DE MOLINERIA (MOLIENDA DE TRIGO,
CEREALES, ARROZ, PRODUCCION DE HARINA DE ARROZ, ELABORACION DE
ALIMENTOS DE CEREALES)

FECHA INICIO ACTIVIDAD PRINCIPAL 28/05/2013

OBLIGACION(ES) TRIBUTARIA(S)
CODIGO IMPUESTO: 30 - COD FORM: 200 - SIGLA: IVA - DESCRIPCION: IMPUESTO AL VALOR AGREGADO
CODIGO IMPUESTO: 50 - COD FORM: 400 - SIGLA: IT - DESCRIPCION: IMPUESTO A LAS TRANSACCIONES
CODIGO IMPUESTO: 14 - COD FORM: 500 - SIGLA: UE - DESCRIPCION: IUE - CONTRIBUYENTES OBLIGADOS A LLEVAR REGISTROS CONTABLES
CODIGO IMPUESTO: 40 - COD FORM: 608 - SIGLA: RC-IVA - DESCRIPCION: REGIMEN COMPLEMENTARIO DEL [VA - AGENTES DE RETENCION

EL PRESENTE CERTIFICADO ES EMITIDO POR EL SERVICIO DE IMPUESTOS NACIONALES EN BASE A LOS ULTIMOS DATOS DECLARADOS
POR EL CONTRIBUYENTE A LA FECHA

EL PRESENTE CERTIFICADO, SE GENERA A SOLICITUD EXPRESA DEL CONTRIBUYENTE, SIENDO DE SU ENTERA RESPONSABILIDAD LA
PRESENTACION DEL MISMO EN LOS ACTOS ADMINISTRATIVOS QUE SEAN PERTINENTES

MEDIDAS DE SEGURIDAD
presion con validez al Articulo. 78 de la Ley N° 2482 y 3er. parrafo del Articulo. 7 del D.S N° 27310

Cédigo de certificacion: 1053026050 Cédigo de segurldad: 84371444 Fecha de certificacién: 30/12/2021

marcGRECS8 Sistema Padron de Contribuyentes Pagina 1 det

Servicio Impuestos Nacionales - GRE/DPCR- GTIC - 2021 MNP 129840
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>
§ Fundempresa Concesionaria del Registro de Comercio de Bolivia

CERTIFICADO DE ACTUALIZACION DE MATRICULA DE COMERCIO

EL REGISTRC DE COMERCIO DE BOLIVIA, ORGANO CONCESIONADO A LA FUNDACION
PARA EL = DESARROLLO EMPRESARIAL - - FUNDEMPRESA, EN MERITO A LAS
FACULTADES ESTABLECIDAS EN EL DECRETO SUPREMO 26215 Y EN CUMPLIMIENTO
A LAS NORMAS ESTABLECIDAS EN EL CODIGO DE COMERCIO;

CERTIFICA:

RAZON SOCIAL / DENOMINACION : AGROINDUSTRIAS QUINUA DEL CAMPO

No. DE MATRICULA 100187782

FECHA DE REGISTRO :.20. DE ENERO .DE 2012

TIPO DE' EMPRESA : EMPRESA UNIPERSONAL

CAPITAL : 'BS5.199,230.00 (CIENTO NOVENTA Y NUEVE
MIL DOSCIENTOS TREINTA
00/100 BOLIVIANOS)

PROPIETARIO : VELIZ RAMIREZ GREGORIO

CEDULA . DE IDENTIDAD 3 DE OB O REHR!

REPRESENTANTE LEGAL i VELIZ RAMIREZ GREGORIO

CEDULA DE IDENTIDAD e d L8LTDIm AR

GESTION ACTUALIZADA 324020

FECHA DE ACTUALIZACION : 25 DE NOVIEMBRE DE 2021

LIBRO :DE REGISTRO e

No.DE REGISTRO : 01810181

NIT :- 02181759016

DOMICILIO : EL ALTO - AVENIDA CALACOTO N° 2114 . UV:
S/N MZNO: S/N ZONA: URB. MERCURIO PLAN
400

EL OBJETO O ACTIVIDAD DECLARADA POR LA SOCIEDAD O EMPRESA UNIPERSONAL:
TRANSFORMACION Y COMERCIALIZACION DE ALI MENTOS ANDINOS
EL ALTO, 25 DE NOVIEMBRE DE 2021

mazghal Velez Ocampo
GERENTE DE AREA OCCIDENTAL

Verifique la uticid.d
del certificado, escaneando
@l codigo QR

ESTADO DE LA MATRICULA: VIGENTE HASTA EL 30 DE NOVIEMBRE DE 2022

CODIGO DE TRAMITE:0002553118 - No. DE OPERACION:19LV31125001

ria del Registro de Comercio de Bolivia

N° 4 7 7 7 4 1 9 SeoiTay B SosEes o S S Papel vigente a partir del 01/01/2004
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