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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio estd basado en la Propuesta de Plan Estratégico de
comercializacién en la Panaderia Cajina, en el departamento de Esteli, Nicaragua,
para el periodo 2019 —2023” con el fin de mejorar los procesos de toma de decisiones

de la empresa.

Para la realizacibn de este plan estratégico, se utilizaron estrategias de
observacion directa, asi como entrevistas e investigacion a través de fuentes
bibliogréficas. Primeramente, se realizé un analisis de la situacion actual de la

empresa de forma interna y externa.

Se procedio a realizar el analisis FODA para determinar las fortalezas, debilidades
y amenazas y asi realizar la formulacion de las estrategias. Se establecio un plan de
accion para desarrollar cada una de las acciones para lograr los objetivos
establecidos, asi mismo se establecieron métodos de seguimiento y control del

mismo.

El desarrollo de la propuesta de plan estratégico abarcé distintos objetivos
encaminados a brindarle a la panaderia la orientacion necesaria para impulsar sus
fortalezas/oportunidades 'y disminuir debilidades/amenaza en el é&rea de
comercializacion, con estos objetivos se valora la necesidad de impulsar la

productividad y competitividad.

El nivel de cumplimiento de los objetivos estratégicos planteados sera en gran
medida por la correcta ejecucion de las actividades necesarias para lograr dichos
objetivos, por lo que se realiza una propuesta de plan de accién con un presupuesto
equivalente a 21,300.00. Todas las acciones planteadas, si se llevan a cabo

correctamente permitiran que la panaderia crezca constantemente y sea rentable.



INDICE

1. INTRODUGCCION ...oiuiiiiiiiiitieieteeeeieie ettt ettt ee e 1
2. ANTECEDENTES ... ..ottt e e e e e e e e e e s nnneeees 2
3. JUSTIFICACION ....ooviiiiecteeee ettt ae et eete et e eaeeteeaeeae e 4
4. OBJIETIVOS ... e e e e e e e et e eaas 5
4.1  ODBJetiVO GENEIAL.......cociiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 5
4.2  Objetivos ESPECITICOS .....ccovviiiiiiiiie e 5
5. MARCO TEORICO ....coiiiieeeceeceeeee ettt eaesaeeae e e 6

6. CAPITULO I: DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
EN RELACION AL MACRO Y MICRO ENTORNO QUE INCIDEN DIRECTAMENTE

6.1

6.2

6.3

20
Generalidades de la Panaderia Cajina..........ccccoeeeeeeiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeinn, 20
6.1.1 Aspectos productivos de la EMpresa.......cccceevvveeevveiiiiieieeeeeeeiiiinnn, 20
G T A I =Tol s To] (o o - NP EERRT 21
6.1.3  LOS PrOAUCTOS ...ovvviieeeeeeiieeeiiiei e e e e e e e e e 21
6.1.4 Gestion de Calidad ............couvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 22
Direccionamiento ESrat@giCo .........cueiiieeiiiiiiiiiiiiieee e 22
G2 Y 1 T o I 22
B.2.2  MISION .o 23
6.2.3  Valores COrporatiVosS ...........uuiiiieeeeiiieiiiee e e e e 23
6.2.4 Estructura Organizacional..............cceuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee 23
F Y = LTS FS N = =] 1 o 24
6.3.1 MacCrOoambiENte ........covvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 24
6.3.1.1 Factores politiCOS...........cceeiiieeiiiiiice e 25
6.3.1.2 Factores ECONOMICOS ..........uuuuuuuummrnniininiinninnnnnnnnnennnnnnnnnnnnnnnnnnnnes 28
6.3.1.3 Factores CUltUrales..........ccooeeeiiiiieiiiiiii e 29
6.3.1.4 Factores teCNOIOQICOS .......ceiieeeiiiieiiiiee e 30
6.3.1.5 Factores demografiCos .........cccovvriiiiiiiiii e 32
6.3.1.6 LEYES Y PrOgraMAS ...ccvvvuuuniieeeeiiieiiiiiiaa e e e e eeeeeetnie e e e e e e eeennnaans 33
6.3.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter .........ccccvvvvvceiiieeceeeeeiiiinnnnn, 34
6.3.2.1 Rivalidad entre las Empresas Competidoras...........ccccceeeeevuvnnnnn. 34



6.3.2.2 Amenaza de Nnuevos COMPEtIdOresS.............uuuuruummiimmiiiiiiiiiiiiiinnnns 36
6.3.2.3 Amenaza de productos y productos SUSHItUOS .................euveennne 37
6.3.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores..........cccceeevvvvvvvvnnnnnn. 37
6.3.2.5 Poder Negociador de los clientes ...........cccovvveiiiiiiiiiie e, 38
6.3.3  MICrOaMBDIENTE .....uiiiei e 39
6.3.3.1  MALEIIA PriMa.....uuuuueuiuniiiiiiiiiiiiiiiiieeiiieiebb bbb eaeeenaeee 39
RS IR T 0o 1 1] 0 1= (=] [ - T 40
6.3.4  ANALISIS INTEIMO ..covviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 41
IR Tt R ] o T 11 o 01 F 41
IR T A ] (=T ox o T 43
6.3.4.3 ReCUIsSOS HUMANO ......ccuuuiiiiiiiieeeeii e 44
6.3.4.4 Capacidad de Mercadeo............cccuuuvviiiiieeeeeeiiiiieee e 45
6.3.4.5 DIStIDUCION .......uuiiiiiiiiiii e 46
7. CAPITULO II: FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS .....ccoveeveeeeceeee. 50
7.1 Analisis de la matriz FODA de la panaderia Cajina.........cccccccceeeeeeeeeeeennnnns 50
7.1.1 MANZ FODA ..ottt e e e e e e e 50
7.1.2 Andlisis de lamatriz FODA ........ooviiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 52
A N R e o 4 = 1 =2 1 52
7.1.2.2 DeDbilidades.........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieii e 52
7.1.2.3 OportuNidades ..........covvuiiiiiii e e 53
T7.1.2.4 AMENAZAS. ... iiiiiie ettt e et e e e e e e e e aaa s 53
7.1.3  ODbjetivOS ESIrat@giCOS ........uueeiiieeeiiiiiiiiieieee e e e 54
7.1.4 Formulacion de EStrategias .........cccovvrrrruriiiieeeeeeeeecee e 55
7.1.4.1 Estrategia empresarial...........ccccoevviuiiiiiieeeeeeeeee e 55
7.1.4.1.1 MiSION PrOPUESEA ....oeviieeiiiiiiiiiiiieeee e 56
7.1.4.1.2 ViSiON PropUESIa ......ccoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 56
7.1.4.1.3 Valores corporativos propuestosS.........cceeevevvuiveeeeriuiieereninnnnns 57
7.1.4.1.4 Organigrama PropuestO..........cccceeveiriiiiiiieiiiiiiie e 58
7.1.4.2 Estrategias a nivel de unidad de NegocCio ...............eevveviiiniiinnnnne 60

7.1.4.2.1 Tacticas para incrementar la posicion y reconocimiento de la

panaderia 60



7.1.4.2.2 ServiCio @l CHENTE ..., 61

7.1.4.3 Estrategias a nivel funcional ..............ccccccciiiiiiiiiiiiiiiie 63
7.1.4.3.1 Posicionamiento y Segmentacion de Mercado .................... 63
7.1.4.3.2 Distribucion y Comercializacion ..........cccccccceeeeieeeeeeeeeeiniinnnn, 64
7.1.4.3.3 Ofertas y deSCUENLOS ........cceeeeeieeiieeeeeeee e 65
7.1.4.3.4 Crear una pagina web informativa ............ccccccceeeeeiiiniinnnnen. 66

8. CAPITULO lIl: DESARROLLO Y SUPERVISION DEL PLAN DE ACCION... 68
8.1 Matriz de Plan de Accion de Panaderia Cajina. .........cccccccceeeeeeeeeeeeeennnnnnnn. 68
8.2 Métodos de Seguimiento y supervision del plan..........cccoooviiiiiiiinnnnns 72
8.3  Presupuesto para el desarrollo del plan de accion..............cccoeeeeeeeeeeee. 75
9. CONCLUSIONES ... .ottt e e e e e e e e e e e e e e nnns 78
10. RECOMENDACIONES ..ottt e e snraeee e e s 79
11 BIBLIOGRAFIA ...ttt 81
N A @ 1 TN 84
Anexo 1. Cronograma de ACtVIdAAES .........oooevvviiiiiiii e 84
Anexo 2. Encuesta a colaboradores de la empresa Panaderia Cajina................ 85
Anexo 3. Entrevista con duefios y directivos de la Panaderia Cajina. ................. 87
Anexo 4. Entrevista a los clientes de la Panaderia Cajina.........ccccccoeeeeuivveeennnnnn. 89
Anexo 5. Entrevista refuerzo a los colaboradores ............ccccuvvvviiviiiiiiiiiininiiinnnnnns 91
Anexo 6. Proforma de presupuesto para el curso de Excel Avanzado................. 93
Anexo 7. Proforma de presupuesto para la Instauracion de la pagina web......... 94
Anexo 8. Formato de control y seguimiento de las rutas de entrega................... 95

Anexo 9. Formato de evaluacion y desempenio laboral................ccceevvvviieenee. 96



INDICE DE TABLAS

Tabla No. 1 Resultado de encuesta realizada a los duefios de pulperias ........... 21
Tabla No. 2 Clasificacion MIPYMES en Nicaragua ..............cccuuviiiieeeeeeeeeennnnnnnnn. 26
Tabla No. 3 Resultados de Panaderias mas competitivas .............cccceeeeveevvvnnnnnn. 41
Tabla No. 4 Precios promedio de los productos con mayor demanda................. 43
Tabla No. 5 Mercado actual de |a empresa........ccccevvveevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 47

Tabla No. 6 Contribucién de los principales lugares o principales clientes de ventas

................................................................................................................................. 48
Tabla No. 7 Estacionalidad de VEeNtas. ..........ccevvviiiiiiiii e 48
Tabla No. 8 Matriz FODA de la Panaderia Cajina..........c.cceeeeeeeiiiiiiiiiiiiineeeeeees 51
Tabla No. 9 Plan de accion a corto plazo del area de comercializacion.............. 68
Tabla No. 10 Plan de accion a largo plazo del area de comercializacion............. 70
Tabla No. 11 Plan de accion del area de gerencia.......ccccccevveveeeeieeiieiieeeeeeeeennnn, 71
Tabla No. 12 Presupuestos de las actividades del plan estratégico.................... 76
INDICE DE ILUSTRACIONES
llustracién No. 1 Etiqueta de producto de Panaderia Cajina ........cccccccvvvvvveveeennn. 42
llustracion No. 2 Canal de diStribuCiON .............covvvvviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 46

llustracion No. 3 Propuesta de estructura organizacional por puesto de la
PANAAEITA CAJINA........cuuieiiiee e e e e e e e e e e e e e e e e s s e e e e e e e e e st e e e eaaeeeaana 59
llustracion No. 4 Propuesta de estructura organizacional por puesto de la
(L= TaF= o (=T F= T O 1T o - VTR OTUPERRRR 59



1. INTRODUCCION

La Panaderia Cajina es una empresa de produccioén y comercializacion de pan
para consumo masivo, operando desde hace 30 afios en el Bo. Aristeo Benavides
de la Ciudad de Esteli, departamento de Esteli, siendo propiedad de los sefiores
Carlos Alberto Cajina y Yadira Peralta Carlos, actualmente cuenta con un total de

35 colaboradores.

Esta empresa comercializa el producto de manera informal, no utilizan métodos
de publicidad para dar a conocer su producto, no poseen rutas de entrega
establecida que permitan disminuir costos y hacer las entregas en tiempo y forma,
lo que genera inconformidad y mal estar en los clientes por lo que pierden ventas
puntuales, al mismo tiempo Itas ofertas de los productos no se hacen en base a
los precios de competencia y demandas del producto, si no dependiendo del

cliente y la disponibilidad de adquisicion.

Esta investigacion comprende la propuesta de un plan de estratégico de
comercializacion, en la Panaderia Industrial Cajina en la Ciudad de Esteli, el cual
se realizard para el periodo 2019 - 2023, para esto se utilizaran las herramientas
de recoleccion y procesamiento de informacién, tales como entrevistas,

observacion directa, estudios de mercados, andlisis FODA, entre otros.

El plan contempla las estrategias y las acciones que se ejecutaran en un periodo
de cinco afios en las areas de comercializacién de los productos. Todo ello con el
fin de mejorar las capacidades competitivas en los mercados del segmento a
estudiar, renovar la oferta de productos de la empresa para cumplir con las
necesidades y demandas de los clientes y asi lograr un mejor posicionamiento en

el mercado y por ende el aumento de ganancias mediante la satisfaccion de estos.



2. ANTECEDENTES

La Empresa Panaderia Cajina inicia como un negocio de autoempleo en
noviembre del afio 1988, cuando la familia Cajina hered6 de su madre, el negocio
de la panaderia y emprendio el crecimiento y consolidacion de la misma. Para
1996 se procedio a la tecnificacion del negocio, invirtiendo en hornos industriales,
afinadoras de pan, batidoras, maquinas de galletera y acondicionamiento del local,
llegando a crecer de tal manera que tiene presencia en Boaco, Juigalpa, Matiguas,
Wiwili, La Guinea, Managua, Santos Tomas, Acoyapa, Villa Sandino, Jalapa,

Murra, Quilali Jicaro, Teotecacinte.

Anteriormente en la panaderia se han realizado diversos estudios para la
mejora de las actividades de la empresa. En el afio 2009 se realizé un “diagndstico
empresarial de la panaderia Cajina”, identificando la situacion de ese momento en
las areas de direccion, finanzas y mercadeo, con la finalidad de mejorar la gestion
empresarial, la capacidad de competencia y la rentabilidad econémica de la

empresa.

El estudio mas reciente fue un “Plan Estratégico para la panaderia industrial
Cajina, del periodo 2014 - 2018”, el cual comprendia un Analisis Macro ambiental,
en el que se analizaron los factores macro ambientales-econdémicos, politicos,
legales, demogréficos y culturales que impactan directa e indirectamente, positiva
0 negativamente en la empresa, utilizando como marco de referencia el Marco de
Analisis Ambiental (MAA), para conocer el entorno de la Empresa y detectar sus

oportunidades y amenazas.

Con estos estudios realizados se llego a la conclusion de que el personal se
deberia capacitar para el buen desarrollo de sus funciones, ademas se recomendoé
la creacién de un plan de negocio y de tacticas de publicidad para un periodo de
seis meses, requiriendo de la elaboracion de un estudio de mercado descriptivo
gue le permitiera a la direccion de la empresa contar con informacion acerca del

comportamiento de las fuerzas que miden el equilibrio del mercado (Oferta y
2



Demanda), todas estas recomendaciones no se han implementado en su totalidad
principalmente por la falta de conocimiento del personal que administra y coordina
algunas areas que influyen directamente en el crecimiento y competitividad de la

empresa.

En la actualidad las empresas relacionadas al rubro del pan han creado mayor
competencia entre ellas debido a la demanda, utilizando estrategias de mercadeo
y comercializacion para aumentar sus ventas, reconocimiento y utilidades,
beneficiando a la sociedad en cuanto precio, tamafo y accesibilidad, pero en
muchas ocasiones bajando la calidad de los productos de elaboracién o incluso
disminuyendo la cantidad, para la panaderia Cajina se ha vuelto un desafio dia a
dia porque no cuenta con un plan de seguimiento dirigido a los clientes para saber
su opinién y sugerencias de la empresa, no tienen un etiquetado o logo especifico
gue los de a conocer como marca lo que hace que la calidad del producto sea
invisible ante la competencia y el consumidor, también luchando con los tiempos
de entrega y distribucion de las diferentes variedades de pan que ofrecen,

haciéndolos competir de manera ambigua y desordenada.

Todo lo anteriormente expuesto genera la necesidad de proponer un plan de
comercializacién que proporcione las condiciones necesarias para aumentar la
eficiencia de las estrategias empleadas por la empresa para poder cumplir con los
objetivos de la organizacibn y mejorar sustancialmente las actividades de
marketing con el fin de aumentar el reconocimiento del producto ofertado por la

panaderia, ademas de mejorar los ingresos Yy utlidades percibidas.



3. JUSTIFICACION

Un plan estratégico de comercializacion es de gran importancia para garantizar
la competitividad de las empresas y brindar pautas para responder a cambios en

el mercado que le permitan asegurar su supervivencia.

La exigencia de los clientes y consumidores es mayor cada dia, debido a la
existencia de productos con altos estandares de calidad en el mercado. Por esta
razon la mayoria de las empresas optan por estrategias que les permita
posicionarse con mayor competitividad y sostenibilidad en el mercado, obteniendo

asi mayor reconocimiento y mejores ganancias a través de los afios.

Por todo lo expuesto anteriormente surge de la necesidad de proponer un plan
de comercializacion que permita a la empresa Cajina contrarrestar las debilidades
gue tenga en el area de ventas y pueda posicionar sus productos por encima de
la competencia, lo cual dard paso a que esta se beneficie a futuro mejorando las
ventas, la confianza, la satisfaccion de los clientes actuales, la captacion de
nuevos consumidores que reconozcan la calidad de la empresa y los productos
ofertados por ella, logrando de esta forma aumentar la competitividad en el
mercado local y nacional al igual que el desarrollo de la organizacion lo que

permitira tener una rentabilidad favorable en un futuro.

Es importante recalcar que ademas de la importancia que tiene este trabajo en
la panaderia Cajina, se lograra incidir en el desarrollo econémico de la region y
del pais, puesto que esta investigacién abrira camino a la expansion de esta
empresa, generando a futuro nuevas ofertas de trabajo de forma tanto interna

como externa, brindando mayores beneficios para sus colaboradores.



4. OBJETIVOS
4.1 Objetivo General
e Elaborar una propuesta de plan estratégico de comercializacion en la

Panaderia Cajina, en departamento de Esteli, Nicaragua para el periodo
2019- 2023.

4.2 Objetivos Especificos

e Realizar un diagnéstico de la situacién actual del area de comercializacion

de la empresa para identificar debilidades y oportunidades de mejora.

e Establecer estrategias de comercializacion orientadas a mejorar el
posicionamiento de la empresa en el mercado meta mediante de un andlisis
FODA.

¢ Disefiar un plan de accién que permita el desarrollo de las estrategias de

comercializacién de la Panaderia Cajina.

e Elaborar el presupuesto para las actividades de las estrategias identificando

los costos asociados al desarrollo de las mismas.



5. MARCO TEORICO

Un plan estratégico, se hace referencia al plan maestro en el que la alta
direccidn recoge las decisiones estratégicas corporativas que ha adaptado “hoy”
en referencia a lo que hara en los tres proximos afos (horizonte mas habitual del
plan estratégico), para lograr una organizacion mas competitiva que le permita
satisfacer las expectativas de sus diferentes grupos de intereses. “(Sainz de

Vicuia Ancin, El plan estratégico en la practica, 2003)” 1

Por esta razon es necesario entender que planeacion estratégica es la
elaboracioén, desarrollo y puesta en préactica de diversos planes operativos que
pondra en marcha una empresa u organizacion con el objetivo de concretar los
propdésitos y metas que se hayan propuesto. La planeacion estratégica puede ser
estructurada para conseguir los mencionados efectos u objetivos en el corto,
mediano o largo plazo, dependiendo esto claro de la magnitud y la amplitud que

ostente la empresa u organizaciéon en cuestion. “(Poter M. , 2010)” 2

El plan estratégico de comercializacion servira de apoyo para que los dirigentes
de la panaderia plasmen la direccién que le quieren dar a esta area y cuando este
plan es transmitido hacia toda la organizacion, ésta generara sinergias en todo el
personal para la obtencion de sus objetivos. Asi mismo, este plan ayuda a que

cada trabajador sepa hacia a donde se quiere ir y se comprometa con ese destino.

Ademas, permitirA que la incertidumbre dentro de las labores de
comercializacién en la panaderia descienda al igual que los riesgos, al analizar la
situacion actual, los posibles sucesos futuros, proponer objetivos y trazar cursos
de accion; de igual forma sirve como base para organizar recursos, coordinar
tareas o actividades, ya que podran controlar y evaluar, al permitir comparar los

resultados obtenidos con los planificados.

Es de gran importancia manejar que comercializacion es el intercambio o

“Trueque” que se aplica cuando una persona quiere adquirir un producto y a
6



cambio entrega una cantidad de dinero impuesta. Es todo ese conjunto de
actividades que pueden llegar a tener un complejo procedimiento, todo depende

de la magnitud de la transaccion. “(Conceptodefinicion.de, 2011)” 3

La comercializacion comprende un procedimiento que el cliente general no ve
en su totalidad, es mas, el comprador es la parte final del proceso. Este proceso
antes del referido trueque final tiene que ser evaluado, analizado, para asi,

determinar el campo en el que debe ser implantado el proceso de compra y venta.

En este importante analisis se toman en cuenta muchas variables importantes,
por ejemplo: calcular un aproximado de cuanto se va a vender, evaluar el tipo de
publico presente en la localidad, qué impacto tendra en la poblacion, el precio
estipulado por la ley y el precio que se desea imponer, entre otras, son variables

gue determinan un posible comercio en un sitio.

En pocas palabras la comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o
actividades son realizadas por organizaciones, empresas e incluso grupos

sociales.

Se da en dos planos: Micro y Macro y por lo tanto se generan dos definiciones:

Microcomercializacion y Macrocomercializacion.

Microcomercializacion: Observa a los clientes y a las actividades de las
organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecucion de actividades
gue tratan de cumplir los objetivos de una organizacion previendo las necesidades
del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de bienes

y servicios que satisfacen las necesidades.” (Empresa & Actualidad, 2012)” 4



Macrocomercializacién: Considera ampliamente todo nuestro sistema de
produccion y distribucion. También es un proceso social al que se dirige el flujo de
bienes y servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una
manera que equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra los objetivos

de la sociedad

Universalmente las funciones de la comercializacion son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr
informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta de bienes

y servicios. A continuacion, se detallan las funciones principales:

+/ Funcién comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios para poder
adquirirlos eligiendo el méas beneficioso para nosotros.

+ Funcién venta: Se basa en promover el producto para recuperar la

inversion y obtener ganancia.

+ Funcion transporte: Se refiere al traslado de bienes o servicios necesario

para promover su venta o compra de los mismos.

+ La financiacion: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como

empresa o consumidor.

+ Toma de riesgos: Entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de

la comercializacion.

Para que la empresa Cajina pueda realizar una comercializacion buena y
formal, necesitara ejecutar tres tareas basicas, las cuales son la planificacion, la
ejecucion y el control. Cada una de estas tareas es indispensable para poder
manejar una comercializacion estable y provechosa para ambas partes que

intervengan en un sistema comercial.



Por lo general estas tres tareas basicas son:

+/ Establecer un plan o una estrategia de caracter general para la empresa.
+ Dirigir la ejecucion de este plan.

+/ Evaluar, analizar y controlar el plan en su funcionamiento real.

En la economia actual se determina al mercado como el conjunto de
transacciones de procesos o intercambio de bienes o servicios entre individuos.
El mercado no hace referencia directa al lucro o a las empresas, sino simplemente
al acuerdo mutuo en el marco de las transacciones. Estas pueden tener como
participes a individuos, empresas, cooperativas, ONG, entre otros. “(Banassini,
2001)” 5

Es importante abordar el termino de Mercado Meta ya que se relaciona con las
necesidades que tienen las empresas de seleccionar de un segmento de
mercado, la poblacion o grupo de consumidores a los cuales se quiere llegar; al
conocer a fondo el mercado meta permitira orientar a la empresa en las acciones
gue se desarrollaran coordinadamente en todos los niveles de la compafia, con
una propuesta de valor que genera ventaja frente a la competencia. ‘(Reales A,
2001)” 6

Con el fin de enfocar los esfuerzos de manera acertada es necesario hacer uno
del proceso de segmentacion de mercados, esta consiste en dividir un mercado
en segmentos mas pequefios de compradores que tienen diferentes necesidades,
caracteristicas y comportamientos que requieren estrategias o0 mezclas de

marketing diferenciadas.

Estos segmentos son grupos homogéneos (por ejemplo, las personas en un
segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas variables). Debido a esta

similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de modo similar a
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determinadas estrategias de marketing. Es decir, probablemente tendran las
mismas reacciones acerca del marketing mix de un determinado producto,
vendido a un determinado precio, distribuido en un modo determinado y

promocionado de una forma dada.

La investigacién de mercados se ha convertido en uno de los ejes de apoyo
fundamentales para las empresas a la hora de tomar decisiones estratégicas en
cuanto a sus productos y servicios. Esto permite afirmar que las organizaciones
viven en torno a constantes investigaciones de mercados o0 que esta su ha

convertido en parte dindmica de su trabajo.

También se puede definir que la investigacion de mercados es la reunion, el
registro y el andlisis de todos los hechos acerca de los problemas relacionados
con las actividades de las personas, empresas Yy las instituciones en general. En
el caso concreto de las empresas privadas, la investigacion de mercados ayuda a
la direccibn a comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades,
ademas de evaluar y desarrollar alternativas de accién de marketing. En el caso
de las organizaciones publicas, la investigacion contribuye a una mejor
comprension del entorno que les permite tomar mejores decisiones de tipo

econdémico, politico y social.

Entre los principales usos de la investigacion de mercados encontramos lo

siguientes:

v Determinar los objetivos. las empresas deben basarse en el
conocimiento de las necesidades presentes y futuras de sus clientes, ya
gue es posible que se pretendan metas muy ambiciosas en empresas que
surten a mercados cuya demanda se esta contrayendo. También es
posible lo contrario, lo cual equivale a una compaifia que se plantee
objetivos muy pobres comparados con un potencial de mercado

comparativamente grande.
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v Desarrollo de un plan de accion. La investigacion de mercados es
necesaria para considerar los recursos y estrategias de producto, precio,
distribucion y publicidad que las compafias han de asignar para el
siguiente periodo.

v Evaluacion de los resultados y aplicacion de medidas correctivas.
Alguna imprecision en el método de busqueda de informacion o un factor
externo a la empresa pueden ocasionar que los resultados alcanzados no
coincidan con los objetivos propuestos. En este caso, el estudio de
mercado debe presentar opciones de solucion del problema, paralelas a

aguella que en apariencia es la mejor.

El conocer mercado meta es de gran importancia para la panaderia, ya que
permitira realizar un analisis del comportamiento de compra de los consumidores
y sus principales demandas, de esta forma se podra tomar decisiones
congruentes en cuanto a los productos que ofrecera, los canales de distribucion
gue empleara, las herramientas de promocion que utilizara y el precio que
planteara en el mercado ya que esto es decisivo para que una empresa u

organizacion haga promesa activa en el mercado.

Para lograr elaborar un plan estrategico de comercializaciébn primero es
necesario realizar un diagnéstico, lo cual, en el mundo empresarial, este término
hace referencia a aquellas actividades que se llevan a cabo para poder conocer
de primera mano cual es la situacion de la empresa y sus principales
impedimentos para lograr alcanzar sus objetivos. “(Diaz, ; Qué es un diagnostico
empresarial?, 2013)” 7

El diagndstico constituira como una herramienta sencilla y de gran utilidad con
fines de conocer la situacion actual del area de comercializacion de la empresa y

los problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo, que
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posteriormente serd plasmado en los instrumentos necesarios para Su

valorizacion.

El analisis DAFO, también conocido como analisis FODA o DOFA, es una
herramienta de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto, analizando
sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa
(Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. “(Guia del Freelance,
2017)” 8

Las Oportunidades del mercado se definen como una situacion que favorece a
la empresa, se caracteriza porque generalmente es originada por el mercado, ya
sea por el comportamiento del consumidor o por la fluidez natural del mismo,
siempre y cuando sea rentable es favorable que la empresa aproveche esta

oportunidad.

Estos cambios en el mercado pueden ser detectados por medio de la
observacion del mercado o del mismo que se realice desde la empresa. “(Villa
Panesso, 2012)” 9

Las Amenazas del mercado representan “una situacion desfavorable para una
empresa.” Aligual que las oportunidades del mercado, las amenazas se presentan
de manera natural o por la conducta de quienes consumen, también por falta de

informacion importante hacia el cliente.

Se puede generar por malas practicas de marketing al interior de la empresa,
asi como las oportunidades las amenazas también se pueden detectar por medio
de la observacién del mercado. Estas amenazas no pretenden ser resueltas sino

llegar a convertirlas en oportunidades para la empresa.

Las Fortalezas de la empresa son todas aquellas situaciones y aspectos que

hacen que la empresa sobresalga en su desempefio sobre la competencia directa
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mostrandose superior en forma comparativa, se generan al interior de la empresa

pueden medirse y cuantificarse y deben compararse con la competencia directa.

Las Debilidades de la empresa al igual que las fortalezas son internas
mostrando que la empresa es inferior a la competencia, siempre se genera al
interior de la organizacion por lo tanto puede ser controlada por ella. Es importante
no confundir los problemas de la empresa con una debilidad, tampoco una

oportunidad con una fortaleza.

A partir de los datos introducidos en los factores DAFO, se pueden establecer

las estrategias mas convenientes para el area de comercializacion de la empresa.

Para la creacién de las estrategias es necesario definir los objetivos que
formaran parte de él. Por lo tanto, los objetivos estratégicos son los fines o metas
desarrollados a nivel estratégico que una organizacion pretende alcanzar a largo
plazo. Algunas posturas identifican los objetivos estratégicos con los objetivos
generales. Estan basados en la visién, la mision y los valores de una organizacién

y condicionan las acciones que se llevaran a cabo.

Se pueden identificar varias caracteristicas de un objetivo estratégico. De una
forma amplia, estos objetivos deben ser claros, coherentes, medibles, alcanzables

y motivadores.

La finalidad de los objetivos estratégicos es ofrecer directrices o pautas de
actuacion encaminadas a la mejora de la actividad y el rendimiento de una
organizacion. Se suelen considerar un paso previo para la elaboracion de

objetivos operacionales.

Este tipo de objetivos determinan la linea de accion, la estrategia y los medios

necesarios para alcanzar cumplir la mision respetando la vision establecida.
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Sintetizando que lineas estratégicas son la concrecion de los objetivos de
desarrollo y son la trasformacién de los factores claves detectados en el
diagnodstico. Ninguna linea estratégica tiene mayor importancia que otra, y los
objetivos y resultados a alcanzar en una de ellas tienen efectos e impactos sobre

las otras.

Estas lineas estratégicas de gestion se constituyen en el marco de referencia
para identificar las responsabilidades y compromisos que asume la Corporacion,
en torno a la solucion de los problemas identificados y el desarrollo de las
potencialidades ambientales en el area de jurisdiccion de la Corporacion.

Las acciones estratégicas se definen los elementos necesarios para comunicar
la propuesta (unidad conceptual) a un grupo de personas con caracteristicas de
uso e interpretacion (unidad perceptual).

En esta estructura se pueden disefiar los soportes técnicos, estéticos y
econOmicos que permitiran el “juego de simbolos” entre la organizaciéon y sus
publicos. En este sentido se piensa en una relacion planificada; en un marco de

accién coherente con continuidad, en funcion de objetivos pre establecidos.

Las acciones estratégicas corresponden a sectores o tecnologias de caracter
horizontal, pretenden dar cobertura a las mas decididas apuestas del Gobierno en
materia de 1+D+l, con un concepto integral en el que se pongan en valor las
investigaciones realizadas, asi como su transformacion en procesos, productos y
servicios para la sociedad.

Se retomaran estos cuatro tipos de estrategias:

v Estrategias Ofensivas: Se obtienen relacionando Fortalezas +
Oportunidades. Son estrategias de crecimiento: buscan relacionar los
puntos fuertes internos y externos para mejorar la situacion. Ejemplo: si la

empresa es lider en un determinado producto (fortaleza), y sube la
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demanda (oportunidad), se pueden emplear estrategias mas agresivas de
ventas, promociones, etc. “(Guia del Freelance, 2017)” 10

v Estrategias Defensivas: Se obtienen relacionando Fortalezas +
Amenazas. Son estrategias reactivas: relacionan los puntos fuertes
internos para contrarrestar las amenazas externas. Ejemplo: sila empresa
es lider en un determinado producto (fortaleza), y baja la demanda

(amenaza), se pueden crear productos nuevos, bajar precios, etc.

v Estrategias Adaptativas: Se obtienen relacionando Debilidades +
Oportunidades. Son estrategias de reorientacion: en este sentido, se
cambia algun elemento en las debilidades para aprovechar las
oportunidades. Ejemplo: si hay un servicio postventa deficiente, y se
detecta que es algo con gran valor en los servicios que se ofrecen, se

puede potenciar y crear una campafia publicitaria para divulgarlo.

v Estrategias de Supervivencia: Se obtienen relacionando Debilidades
+ Amenazas. Busca relacionar los puntos débiles internos y externos para
conocer la situacién de la empresa respecto de la competencia y el
mecanismo a utilizar para revertir esta situacion. Ejemplo: ante la pérdida
de clientes en la empresa y mantenimiento de los mismos en empresas

de la competencia, se deberian crear nuevas estrategias de fidelizacion.

Para entender un poco como mas que es un plan de accién podemos resumirlo
en gue es un instrumento para la evaluacion continua de un programa. Es a su
vez la representacion real de las tareas que se deben realizar, asignando

responsables, tiempo y recursos para lograr un objetivo.

En concreto podemos determinar que todo plan de accién debe conformarse
por los siguientes apartados, de cara a lograr alcanzar los objetivos o fines

establecidos: estrategias a seguir, los programas que se pueden emplear, las
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acciones inmediatas que se pueden llevar a cabo, los recursos necesarios para
cometer las mismas, la fecha de inicio y finalizacion de aquellas al igual también

guién se encargara de ejercer como responsable.

Estos planes no sélo deben incluir qué cosas quieren hacerse y como; también
deben considerar las posibles restricciones, las consecuencias de las acciones y

las futuras revisiones que puedan ser necesarias.

No menos importante es determinar el hecho de que una vez que se ha
configurado el citado plan es determinante el implementar el mismo. Y para ello
hay que tener en cuenta una serie de criterios 0 elementos que seran
fundamentales a la hora de que aquel sea realmente efectivo y consiga satisfacer
las necesidades marcadas. Asi, mas concretamente, entre aquellos se
encontraria la motivacion, los procesos de control, la evaluacion directiva y la

compensacion.

Los expertos en la materia, ademas de todo lo subrayado, también estan de
acuerdo en afirmar el hecho de que cuando se decide poner en marcha uno de
estos mencionados planes de accién es vital revisarlo con cierta frecuencia. Mas
exactamente determinan que lo ideal para ir viendo los resultados y la efectividad

es ir revisdndolo semanalmente o como mucho cada quince dias.

El control del plan de accion tiene que realizarse tanto durante su desarrollo
como al final. Al realizar un control en medio del plan, el responsable tiene la
oportunidad de corregir las cuestiones que no estan saliendo de acuerdo a lo
esperado. En cuanto al control tras su finalizacion, el objetivo es establecer un

balance y confirmar si los objetivos planeados han sido cumplidos.

Un ejecutivo o dirigente que se maneja sin un plan de accion perdera tiempo
ya que necesitara examinar cada paso para descubrir si marcha en la direccion

correcta.
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Con la elaboracion del plan de accion la Panaderia daré credibilidad de su
organizacion, se asegurard que no se deja nada atras (por lo menos ningun
aspecto importante), ganara tiempo, energia y recursos (seras mas eficiente) y
aumentara el grado de responsabilidad de los miembros de la empresa al repartir

tareas entre ellos.

Teniendo definido el plan de accién es importante el seguimiento y evaluacion
de la ejecucion y cumplimiento del mismo. En el propio documento de plan
estratégico es conveniente marcar unas fechas para realizar revisiones, de cara
a corroborar que los recursos que la empresa esta poniendo se justifican. El
seguimiento del plan de accion consiste en algo tan sencillo como medir el alcance
(costes y fechas de finalizacién) que se habia indicado en la propia hoja del plan

de accion.

Antes de elaborar el presupuesto, es necesario organizar el trabajo y definir por
donde empezara la empresa a implementar las estrategias de comercializacion,
por lo que es recomendable hacer un plan de accion y asi distribuir las actividades
y optimizar el tiempo, por lo que se aporta una forma de alcanzar los objetivos
estratégicos que ya fueron establecidos con anterioridad. Supone el paso previo
a la ejecucion efectiva de una idea o propuesta. “(Pérez Porto & Merino, 2009)”
11

Para finalizar es importante indicar que las actividades estratégicas planteadas
para desarrollar el plan estratégico de comercializacidén representan una fuerte
inversion para la empresa y es por esto que se debe planear y presupuestar de
manera que se pueda evaluar si es rentable para la organizacién, normalmente
cuenta con limitados recursos que deben ser optimizados. Lo mas recomendable
es gue las empresas disefien y apliquen estrategias de comercializacion de bajo
presupuesto. El presupuesto de comercializacion debe hacerse teniendo como
base las actividades planteadas de manera que las represente detalladamente
ademas del costo de cada una de ellas. “(Villa Panesso, 2012)” 12
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Por lo tanto, se puede concretar que el presupuesto es el célculo y negociacion
anticipada de los ingresos y gastos de una actividad econdmica de la empresa.
Contiene los egresos e ingresos correspondientes a un periodo. Es un plan de
accion dirigido a cumplir un objetivo previsto, expresado en términos financieros,
gue debe cumplirse en determinado tiempo y en ciertas condiciones. Este
concepto se aplica a todos y cada uno de las areas de responsabilidad dentro de

la organizacion.

El principal Objetivo del presupuesto es planear, integrar y dirigir
sistematicamente todas las actividades que la empresa debe desarrollar en un
periodo determinado. Controlar y medir los resultados cuantitativos, cualitativos y,
fijar responsabilidades en las diferentes dependencias de la empresa para lograr

el cumplimiento de las metas previstas.

Existen diferentes métodos para realizar el presupuesto, tomando como
referencia un presupuesto con base cero, en el cual los responsables de
elaborar el presupuesto establecen los recursos que necesitan para las
actividades sin tener en cuentaventas brutas en afios anteriores, esta forma
de presupuesto es muy efectiva siempre y cuando los desembolsos
presupuestales sean justificados por los ingresos que se obtendran como
consecuencia de la inversién, la gran desventaja es lo contrario, que la

inversibn presupuestal no genere ingresos que las justifiquen.

El presupuesto sera una herramienta muy valiosa para la empresa; en ella se
planeara integralmente todo lo referente a las operaciones que se llevaran durante
el periodo determinado para el plan estratégico comercial su finalidad sera auxiliar
a la administracion en el cumplimiento de los objetivos que se han propuesto en

el plan.
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CAPITULO I:

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
ACTUAL DE LA EMPRESA EN
RELACION AL MACRO Y MICRO
ENTORNO QUE INCIDEN
DIRECTAMENTE.
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6. CAPITULO |: DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA EN RELACION AL MACRO Y MICRO ENTORNO QUE
INCIDEN DIRECTAMENTE

A través de una reunién de grupo en conjunto con el gerente y duefio de la
empresa Cajina en la primera entrevista se obtuvo la siguiente informacion que

brinda los aspectos de relevancia de la panaderia Cajina.

6.1 Generalidades de la Panaderia Cajina

La panaderia Cajina es una empresa que pertenece a la industria panificadora,
la cual se dedica al comercio de pan y sus derivados desde hace 30 afos, se
ubica en la ciudad de Esteli y est4 conformada por los propietarios Yadira Peralta
y Carlos Cajina con un patrimonio actual de C$ 2,482,611.72.

Actualmente la panaderia Cajina tiene presencia en diferentes departamentos
y municipios de Nicaragua, teniendo como propaésito firme el de cubrir todo el

territorio nacional.

6.1.1 Aspectos productivos de la Empresa

Durante las visitas al local se observé que la panaderia posee condiciones
higiénicas y sanitarias adecuadas, el piso es de cemento, las paredes son de

concreto, el mobiliario y la maquinaria son adecuadas.

Existe cierto orden en la ubicacién de las herramientas de trabajo y en la
limpieza del local, pero algunos materiales como los sartenes, cazuelejas,
bandejas, entre otros, estan bastantes deterioradas y requieren de ser

reemplazadas por otras nuevas ya que ocasionan dafio al producto.

Los propietarios estan conscientes de estas limitaciones y por lo que estan en
proceso de reemplazo de las cazuelejas para disminuir el deterioro del producto,

ya que este actualmente le representa un aumento en el costo de produccion.
20



6.1.2 Tecnologia

Segun el responsable de produccién, las méaquinas empleadas para la
elaboracion de pan son de baja tecnologia lo que limita en cierto modo la eficiencia
del proceso productivo; sin embargo, la empresa esta dando los primeros pasos
en la industrializacién. Poseen conocimientos técnicos, cumplen con las normas
de calidad e higiene para la produccién de alimentos, cuentan con su registro
sanitario y su registro comercial, pero no tienen certificaciones ISO o HACCP

hasta el momento.

6.1.3 Los productos

La panaderia Cajina fabrica 17 tipos de pan diferentes para comercializar en la
zona norte de Nicaragua entre los que destacan los siguientes: Torta, Sema
Redonda, Pan Simple, Pudin, Pico grande, Doblada, Pico Pequefio que son los
de mayor participacion en las Ventas como se puede apreciar en la tabla 1. Estos
productos son reconocidos como una marca de prestigio y calidad por lo que tiene

alta aceptacion en el mercado.

Tabla No. 1 Resultado de encuesta realizada a los duefios de pulperias

Productos con mayor demanda

Universo: 20 duefios de pulperias

Producto Porcentaje

Tortas 47.59 %
Sema redonda 12.40%
Pan simple 1.77%
Pudin 6.85%
Pico grande 6.73%
Doblada 6.61%
Pico pequefio 6.03%
Otros 6.02%

Fuente: Datos primarios de las encuestas a los clientes de la Panaderia, noviembre 2018,

anexo #4.
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6.1.4 Gestion de Calidad

Segun el responsable de produccién, la calidad de la Panaderia Cajina es
excelente, se cumple con las normas establecidas por el Ministerio de Salud con
relacion a la produccion de alimentos; se garantiza la inocuidad de los productos,
la materia prima proviene de proveedores de reconocida trayectoria y con
productos debidamente registrados y certificados, los insumos y materias primas
utilizadas tienen sus respectivas etiquetas y asi como la informacion necesaria
en cuanto uso y manipulacion, prestandole de esta forma especial atencion a la

calidad y el prestigio de los productos de panaderia.

Se puede observar que el producto que vende la Panaderia Cajina es de
excelente calidad y con muy buena presentacion, tiene una alta aceptacion en el
mercado principalmente en las zonas urbanas los consumidores lo reconocen por

el prestigio y la calidad.

6.2 Direccionamiento Estratégico

Segun el administrador la panaderia Cajina cuenta con una mision y vision
elaborada de manera informal ya que no se toma como el motor y guia de la
organizacion para poder alcanzar el éxito esperado e incluso no todos los

trabajadores la conocen, siendo estas las siguientes:

6.2.1 Visioén

Ser una empresa lider en todo el pais en el area de Panaderia, ofreciendo una
variedad de presentaciones de productos con los mas altos estandares de calidad,
gue satisfagan las expectativas de nuestros clientes, garantizando la utilizacion
de tecnologia innovadora, procedimientos amigables con el personal y el medio
ambiente y respaldado por un recurso humano calificado y comprometido con los

valores de la empresa.
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6.2.2 Mision

Ser una empresa que elabora y comercializa productos de panaderia con altos
estandares de calidad y con la tradicion del sabor artesanal, que satisfaga los
gustos de los clientes que demandan un sabor casero y aquellos con gustos mas
contemporaneos; garantizado con el uso de materia prima de calidad, tecnologia

innovadora y con una fuerza laboral calificada.

Segun el analisis de la mision y vision se confirmo que el contenido en ambas esta
muy extenso y complejo ya que se considera que una mision y visiébn de una
empresa debe ser precisa y concreta de manera que el empleador le sea facil su
comprensiéon y conocimiento, también se comprob6 que la mayoria del personal

la desconoce.

6.2.3 Valores Corporativos
+ Servicio
+ Trabajo en Equipo
+ Liderazgo

« Excelencia

Segun el gerente los valores no tienen ninguan significado definido para la
empresa ni sus trabajadores, ya que son descifrados y explicados por cada
colaborador segun su percepcion personal, muchas veces sin coincidir o tener

similitud en lo que se piensa lograr al cultivar estos valores.

6.2.4 Estructura Organizacional

Segun Carlos Cajina la panaderia Cajina no cuenta con un organigrama
estructural modelado y formalmente declarado; sin embargo, estan divididos en

base a tres niveles que corresponde de la siguiente manera.
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Nivel superior: Este nivel esta constituido por el Gerente General de la
empresa; cuya funciébn es velar la produccién y la comercializacion de la

panaderia, asi como las operaciones del dia a dia.

Nivel medio: Corresponde a los funcionarios encargados de ejecutar los
planes, de la empresa, la administracion y el departamento técnico, se encuentran
ubicados en este nivel, el encargado de produccion, el responsable de calidad, la
administradora, el asistente administrativo, el contador, un jefe de ventas y un

supervisor de ventas.

Nivel operativo: Este nivel se encuentra constituido por los encargados de
llevar a cabo las actividades de panaderia (produccion) que estan integrado por
veinte colaboradores y el area de venta que lo integran cuatro vendedores, una

conserje y dos encargados de la seguridad, para un total de 35 colaboradores.

6.3Anélisis Externo

6.3.1 Macroambiente

Segun el gerente de la panaderia Cajina desde sus inicios se ha enfocado en
cumplir todas las normas y estandares que se necesitan para su correcto
funcionamiento y desempefio, tomando en cuenta también los factores externos
ya que son de naturaleza incontrolable y afectan las decisiones comerciales de la
empresa, por lo cual deben adaptarse a estos cambios para sobrevivir y tener
éxito en el mercado, principalmente porque la interaccion es estrecha y continua

entre el negocio y su entorno.
Esta interaccion ayuda a fortalecer la empresa y a usar los recursos de manera

mas efectiva. Por tanto, es necesario tener una clara comprension del concepto

de macroambiente de la empresa y la naturaleza de sus diversos componentes.
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6.3.1.1 Factores politicos

Segun las normas juridicas de Nicaragua hay un reglamento de panaderias
aprobado desde el 07 de septiembre de 1963 publicado en la gaceta el 14 del

mismo afio, tomando en cuenta las mas importantes se resalta lo siguiente:

En el articulo 2 se define que para que una panaderia se establezcay comience
a vender sus articulos al publico en la jurisdiccion de Managua, Distrito Nacional,
debera obtener un permiso previo tanto de la Seccidén de Seguridad Industrial del
Ministerio del Trabajo, como del Ministerio de Salubridad Publica; cuando sea en
los Departamentos, dicho permiso se obtendra en la Inspeccién del Trabajo y en

el Centro de Salud de la jurisdiccion.

El permiso para instalar una panaderia debera solicitarse por escrito con
indicacién exacta del lugar donde sera ubicada y con la especificacién concreta
de quién sera el duefio, gerente, o responsable de la empresa, debiéndose

extender gratuitamente tal permiso segun el articulo 3.

Se decreta en el articulo 14 que ningun trabajador de panaderia esta obligado
a la venta de los productos, a menos que convenga con el patrono un salario extra

por ese trabajo adicional.

En el articulo 15 se menciona que los vendedores de pan y demas productos
de panaderia serdn provistos de canastos y manteles limpios e higiénicos. Es
prohibido el uso de sacos y la envoltura en papel periédico u otro material que no

garantice el aseo requerido.

Es prohibido el trabajo nocturno en las panaderias. Los centros de trabajo
trabajaran solamente durante el dia, nunca antes de las seis de la mafiana, ni
después de las ocho de la noche. No obstante, los obreros que se ocupen

exclusivamente, en la preparacion de levaduras, aseo del taller y calentamiento
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de hornos, podran comenzar sus labores a las dos de la mafiana, todo esto se

menciona en el articulo 17.

Los trabajadores de las panaderias estaran obligados segun el articulo 27 a:

a. Usar el equipo de proteccion e higiene que el patrono les proporcione
conforme las disposiciones del Cdédigo del Trabajo y del presente
Reglamento.

b. Hacer la limpieza del equipo después de cada turno.

c. Indicar y dar aviso al patrono o a su representante de todas anomalias que
observen en el funcionamiento de las maquinas y hornos.

d. Acatar los Reglamentos Internos de Trabajo de las Panaderias donde
prestan sus servicios cuando han sido aprobados previamente por el
Ministerio del Trabajo.

Segun el Administrador la panaderia Cajina cumple con cada uno de estas
medidas y leyes que se solicitan para el buen funcionamiento de la empresa y
poder contar con el permiso y certificado de funcionamiento empresarial como
empresa panificadora, a pesar de ser una mediana empresa ya que su capital es
menor a los 6 millones de cérdobas y para concretarlo se utiliza el siguiente criterio

para clasificar a las empresas MIPYMES.

Tabla No. 2 Clasificacion MIPYMES en Nicaragua

Variables e PG Mediana
empresa empresa
Numero total de Trabajadores 1-5 6-30 31-100
Activos Totales (Cordobas) HaSta 200.0 Ha}sta 15 Hgsta 6.0
miles millones millones
ViEtEE Tptales Anuales Hasta 1 millébn Hasta 9 millones H"’.ISta 40
(Cordobas) millones

Fuente: Arto. 3 de la ley 645, Ley MIPYME 13

26



Segun el gerente también hay leyes que afectan directamente la empresa, en
base a impuesto, que por la situacion actual del pais afectard tanto materia prima
como comercializacion de los productos, de igual manera los salarios de los
trabajadores; actualmente, existen regulaciones para la industria panificadora
impuestas por algunas organizaciones tales como: el MIFIC, que es el 6rgano
rector de la ley, INPYME, MINSA y la CNIP, entre otras.

A continuacién, se mencionan algunas leyes que deben cumplir las panaderias

en general para su operacion:

Deben inscribirse en el Registro Unico MYPIME para contribuir a su
formalizacién, mediante el formato de inscripcién aprobado por el MIFIC con los

documentos y requisitos correspondientes.

Segun el Arto. 32 de la Ley 645, Ley de Promocion, Fomento y Desarrollo de
la Micro, Pequeia y Mediana Empresa (LEY MIPYME), tiene como propdsito
contar con una base de datos suficientemente amplia que permitird asistir
adecuadamente a las MIPYME y que tengan acceso a los incentivos
contemplados en las leyes de la materia, teniendo como beneficio lo estipulado a

continuacion:

La empresa podré acceder a los beneficios que otorga la Ley MIPYME.
Las MIPYME Registradas podran acceder a Incentivos Fiscales y a Programas
de Apoyo a las MIPYME.

La empresa podra hacer sus tramites ante el MIFIC de manera mas rapida.

Cumplido los requisitos del registro de inscripcion, el MIFIC emitira un
certificado de inscripcion, el cual podra ser provisional o definitivo segun
corresponda el caso. Este Certificado, le permitira a las MIPYME tener acceso a
todos los programas y proyectos que contribuyan al desarrollo de la misma. Este

certificado de inscripcion deberé ser revalidado con la periodicidad que establezca
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el MIFIC en consulta con el CONAMIPYME (Consejo Nacional de la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa.).

Certificado de sanidad aprobado por el MINSA (Ministerio de Salud), donde
certifica que poseen las condiciones higiénicas y de sanidad para poder producir,
teniendo un periodo de validez 5 afios, de igual manera el usuario debe firmar el
libro de entrega de certificados, para este poder ser ejecutado como tal. Cuando
el espacio del formato del certificado de registro no sea suficiente para incluir toda

la informacién pertinente al producto, se entregara una constancia adjunta.

Deben conocer y practicar la norma técnica de productos de panificacion y
elementos de gestidon de calidad (Panificacion NTON 03 039-02; Manipulacion de
Alimentos NTON 03 026-99 y Etiquetado de Alimentos NTON 03 021-99).

El Comité Técnico, conformado por empresarios MIPYME de la industria
panificadora y las autoridades del MIFIC e INPYME, han realizado y realizan
ajustes de precios del pan a nivel nacional basados en la estructura de costos de
la industria y el efecto del aumento de precios de las materias primas, con el
objetivo de no perjudicar a la poblacion nicaragiiense. De igual manera el Comité
continuara trabajando en politicas y gestiones conjuntas para el desarrollo de esta

industria.

6.3.1.2 Factores Econdémicos

En los ultimos afios, la economia se ha desarrollado rapidamente ante la vista
nacional e internacional, lo que permiti6 que el sector panadero se sintiera

confiado para realizar nuevas inversiones y préstamos bancarios.

Segun entrevistas realiza por el Nuevo Diario a diferentes responsables de
panaderias a nivel nacional, este crecimiento se ha visto disminuido en el segundo
trimestre del afio 2018 debido al desarrollo de una crisis politica y social, el sector
panadero esta tratando de superar las afectaciones que les ha dejado mas del

40% en pérdidas en las ventas. Asi mismo si aprueban las reformas tributarias no
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les quedara mas que aumentar el precio de sus productos al por mayor y al detalle.
El aumento de precio que pagan los compradores finales podria ascender hasta
en un 15%.

Ademas de las reducciones en las ventas la industria panadera debe enfrentar un
aumento del 3% en el costo de la energia y la aplicacién de IVA a los panes y
reposteria dulce. Los duefios de panaderia consideran que estos cambios
afectaran aun mas las ventas ya que la poblacion podria resistirse a pagar mas

para adquirir el producto.

6.3.1.3 Factores Culturales

La cultura nicaraguense refleja la mezcla predominante de la herencia espafiola
e indigena. Poco se conservd definitivamente de esta Ultima, aunque se
encuentran vestigios de la misma.

Nicaragua es famosa por su gran numero de fiestas y tradiciones. Gran parte
de las celebraciones giran en torno a la religion catdlica, implantada durante la
colonia espafiola. Cabe destacar que ni la musica, literatura y pintura, ni mucho
menos sus exponentes, afecta de ninguna manera al sector panadero, pero
permite dar una clara vision de que tan apegado se encuentra el pueblo

nicaraguense a su cultura y tradiciones.

En Nicaragua se ha dado un fenébmeno en el cual el consumo de pan se ha
vuelto muy tradicional. Se puede ver como, incluso en las pulperias (locales de
venta cercanos a los hogares), llegan muchas veces personas de escasos
recursos y con el poco dinero que llevan compran 1 coca cola pequefia y 2
pedazos de pan para cumplir con su tiempo de comida (cena). También se
consumen varios tipos de pan desde la época colonial. En cuanto a la cultura
gastrondmica se caracteriza por una serie de platos derivados de maiz mezclado
con otros ingredientes como la carne de cerdo, los nacatamales, también estan
las rosquillas, la cosa de horno, el tamal pisque, el yoltamal y otras comidas tipicas

como la carne en baho, etc.
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En la actualidad el consumo de pan en Nicaragua se ha incrementado
notablemente, tanto por el crecimiento poblacional como por constituir un bien de
primera necesidad. Muchas exquisiteces y producciones originales de la vieja
Managua desaparecieron, sin embargo, el tradicional “pan de piso” mantiene una
gran demanda, la barra o pan de molde también en sus diferentes modalidades,
desde el tipo casero hasta la barra industrializada. También se han introducido
nuevas presentaciones como son el bolillo y la telera mexicanos, panes arabes,
italianos y se ha ampliado la oferta de panes integrales dando respuesta a la
nueva tendencia de consumo saludable. En la reposteria también se ha mantenido

la oferta de los productos tradicionales.

Las comidas y bebidas tipicas del pueblo Estiliano son también parte de su
cultura y se preservan para las generaciones futuras. La base fundamental de la
gastronomia nicaragliense desde sus origenes ha sido el maiz, su amplio uso y
derivaciones constituyen la herencia culinaria legada por las antiguas culturas
indigenas existentes en la zona. Cuando nos referimos al pan también se puede
asegurar que forma parte de la vida cotidiana de las personas en todas las
regiones del pais, puesto que es un producto bastante accesible y exquisito, tanto
gue desde pequefios se va ensefiando indirectamente que este producto no

puede faltar en el comedor nicaragiense.

6.3.1.4 Factores tecnoldgicos

La tecnologia ha traido claros beneficios a las panaderias industriales que han
incrementado su potencial y produccion, pero las panaderias pequefias también

se pueden beneficiar del factor tecnoldgico y ser mas productivas.

A continuacién, se presenta las 5 areas en las que la tecnologia ha

transformado la industria panadera.

Atencidn al cliente: Las computadoras han revolucionado a las panaderias

tanto como cualquier otro negocio, especialmente en el area de atencion al cliente.
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Los procesos de cobranza y facturacion mas efectivos son prueba de ellos. Asi
mismo, también existen sistemas que facilitan rastrear la informacion sobre

ingredientes e inventario, evitando que las existencias se agoten.

Seguridad y comodidad: Muchos de los cambios tecnoldgicos en equipo de
panaderia han generado mejores condiciones de seguridad y comodidad. Por
ejemplo, las batidoras ahora cuentan con un sistema de seguridad que impide el

funcionamiento si el tazén no esta bien colocado.

Asi mismo, existen muchos elementos nuevos que reducen significativamente
la probabilidad de sufrir un accidente en el lugar de trabajo. Los hornos para
panaderia también cuentan con sistemas de seguridad y paro de emergencia, asi
como de programacién de apertura del tiro, que ademas de mayor precision en la
produccién, disminuye el riesgo de accidentes.

Nuevos materiales: Estos pueden mejorar métodos antiguos de trabajo y abrir
las posibilidades a técnicas mas eficientes y novedosas. Por ejemplo, el auge de
los instrumentos de silicon hizo posible congelar la masa para pan en bandejas

de silicona y transportarlas del congelador directamente al horno.

Nuevos ingredientes: Las nuevas tendencias de consumo han generado una
necesidad de adaptacion constante por parte de las panaderias, y nada mejor que
la tecnologia para acompafarlas en el camino. Productos libres de gluten, texturas
especiales y mas son sélo algunas de las cosas que se han logrado a través de

la generacion de nuevos ingredientes.
Por supuesto, los avances o descubrimientos en la composicién quimica de los

productos deben estar acomparfiados con el equipo para panaderia, el cual debe

reservar la calidad y propiedades de los ingredientes.
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Equipo de panaderia: El aspecto en que mas ha influido la tecnologia en la
panaderia es el equipo que se utiliza para la produccién. Las amasadoras se han
transformado de manera que ahora permiten amasar mas cantidad y reducir el

riesgo de oxidacion por amasar demasiado.

La creacion de temporizadores autométicos impide que los panaderos olviden
sus productos dentro de los hornos. A la vez, los hornos ahora incluyen rejillas
rotativas y controles que proveen un mayor control de la temperatura y la humedad

de los productos mientras se hornean.

La produccion de pan en la panaderia Cajina no cuenta en estos momentos
con tecnologia de vanguardia para la mejora de los procesos productivos.
Actualmente, se utilizan métodos de produccién artesanales, la inversion en
tecnologia es casi nula, ya que la empresa no destina recursos en esta area y
también porque no existen politicas publicas que fomenten al desarrollo e

inversion en tecnologia.

6.3.1.5 Factores demograficos

El Gltimo censo realizado en el afio 2005 arroja un total de 5.142.098 habitantes,
muy por debajo de las estimaciones y a expensas de la reduccién de la tasa de
fecundidad, para una densidad de 42,7 habitantes por kilometro cuadrado.

minoritarios.

La poblacién del pais crece a un ritmo de un 1,9% anual (uno de los mas altos
del Hemisferio). Este alto crecimiento se debe a una alta natalidad situada en un
24/1000 y a una mortalidad baja de 4,5/1000 que dejarian un crecimiento natural
de 2,03% anual; sin embargo, la tasa neta de migracion es negativamente alta, de

tal forma que el crecimiento poblacional desciende a un 1,9%.

La ciencia ha conseguido que la produccion de alimentos pueda crecer incluso

a mayor velocidad que la poblacion, especialmente en los paises industrializados,
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y muchos de ellos se han convertido en exportadores de productos agricolas. Pero
el verdadero problema actual esta, aunque parezca paradojico, en la
superproduccion de alimentos y no porque no existan necesidades de ellos,
especialmente en los paises pobres, sino porque quienes mas los necesitan no

los pueden adquirir.

Segun los factores demograficos, utilizando la clasificacion Internacional
Industrial Uniforme (CIIU rev.4), se presentan las cinco actividades econdmicas
gue concentran el mayor nimero de establecimientos, que en el caso de Esteli el
43.9% de los establecimientos de la ciudad estan relacionadas a las actividades

de servicio y comercio.

De estas actividades, dos se especializan en la venta al por menor relacionadas
con el comercio y venta de comidas, bebidas y articulos de segunda mano. Una
de ellas se dedica a las actividades de restaurantes y de servicio movil de comida
y otras a la elaboracion de productos de panaderia y peluqueria y tratamientos de
belleza. Las actividades especializadas en la venta de alimentos y bebidas se

realizan en restaurantes, mercados y viviendas.

6.3.1.6 Leyesy programas

La industria de pan es un complemento importante dentro de la canasta basica
de los nicaraguenses, siendo un producto de consumo regular para personas de
todas las edades y nivel socioeconémico, quienes se diferencian por el tipo y

calidad de producto que consumen.

La Direccion General de Fomento Empresarial, a través de la Direccion de
Politicas de Fomento a las PYME’S, quien tiene como tarea principal proponer las
politicas y estrategias de desarrollo del sector es quien se encarga del control y
seguimiento de materia prima para los panaderos y que esta cumpla con todas
las condiciones establecidas asi como medidas higiénico sanitarias para

panaderias, diagndsticos de necesidades tecnoldgicas, temas de capacitacion a
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manipuladores de alimentos, normas y regulaciones, apoyo gerencial sector

panaderias, matriz de competencias, entre otros.

Para hacerlo de manera legal se han establecido acuerdos como el Acuerdo de
Colaboracion suscrito el 29 de marzo del 2001 por el MIFIC, MINSA, INPYME,
INATEC, UNI, SWISCONTACT-PROEMPRESA, CONAPAN, ASONIPPAN,
COOPAMAS, en el que ademas se involucran, LABAL y LANAMET en el cual se
establecen areas de accion como la formacion, capacitacion y asistencia técnica,
para MIPYMES del sector panificador, con el fin de fortalecer al sector mediante
la facilitacion de mecanismos, promocién de inversiones, asistencia en desarrollo,
sostenibilidad de sus negocios, mejoramiento de la calidad y comercializacion,

promocién y desarrollo de sus productos y atencion integral.

6.3.2 Anaélisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Este modelo establece un marco para analizar el nivel de competencia dentro
de la industria, para poder desarrollar una estrategia del negocio. Dicho analisis
determina la intensidad de competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto,
en cuan atractiva es esta industria en relacion a oportunidades de inversion y

rentabilidad.

Las cinco fuerzas de Porter incluyen tres fuerzas de competencia horizontal:
Amenaza de productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes o competidores
en la industria, y la rivalidad entre competidores, y también comprende 2 fuerzas
de competencia vertical: El poder de negociacion de los proveedores, y el poder

de negociacion de los clientes.

6.3.2.1 Rivalidad entre las Empresas Competidoras

e Numero de competidores: Existe una barrera alta entre las panaderias

medianas de la ciudad de Esteli, dado que es una industria altamente
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atomizada. Teniendo la menor ventaja de rentabilidad debido a que los
competidores que la adelantan, tienen mayor penetracion en el mercado
con gran reconcomiendo, porgue poseen etiquetas, alianzas con los
duefios y socios de supermercados, presentan semanalmente ofertas
sobre los productos con menor rotacion y poca venta, tienden a bajar sus
precios de manera espontdnea, en cambio la Panaderia Cajina
Unicamente posee las ofertas de productos con menor rotacion pero
Unicamente en los meses de ventas minimas, al ser una empresa en

proceso de expansion.

Crecimiento de la industria: El crecimiento en el sector panadero ha tenido
un aumento bastante aceptable, donde se estima que éste se mantendra
en el largo plazo. Lo que implica que existe una baja barrera de entrada
dado que el crecimiento es sostenido, y se considera un bien de consumo
de alta necesidad.

Altos costos fijos 0 de almacenaje: Estos costos no son sensibles a
pequefios cambios en los niveles de actividad de la empresa, sino que
permanecen invariables ante esos cambios. La industria de productos de
pan a granel, tiene pocos costos de almacenaje, dado que su formato de

corto tiempo de venta - produccion.

Diferenciacion y costos de cambio: Existen altos costos de cambio para los
consumidores, dado que la industria del pan no es percibida como un
producto genérico. Se diferencia en el mercado por ofrecer un producto

unico, logrando poder y aceptacion superior a la competencia.

De acuerdo a dicha diferenciacion, la empresa consigue aislarse de la
rivalidad competitiva debido a la lealtad de los clientes y a la menor
sensibilidad al precio resultante. No obstante, tiene ciertos riesgos como
puede ser la entrada de imitadores en el mercado que oferten unos precios

algo menores.
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6.3.2.2 Amenaza de nuevos competidores

Economias de escala: Es bajo, dado que generalmente estos poseen entre
uno o cinco locales de venta, por lo que dependera de la buena gestion de
las materias primas, gastos, activos, etc. el que puedan permitir tener

estructuras de costos eficientes.

Experiencias y curvas de aprendizaje: Es alto, dado que los negocios de
panaderia/pasteleria generalmente son empresas que llevan mas de 10
afios de experiencia, los cuales han perfeccionado sus procedimientos y
procesos a través del tiempo, adecuandose a los gustos de los clientes, y

mejorando sus procesos productivos.

Diferenciacién de producto: Es bastante alto, ya que la mayoria de las
pulperias prefieren trabajar con sus proveedores conocidos y su confianza
en el producto por lo cual la mayor rentabilidad le corresponde a la empresa
por su condicién de estar estabilizada en el mercado y tener amplia

experiencia ademas de estar en proceso de industrializacion.

Requerimientos de Capital: Esta bajo, por capital de inversién, dado que
los recursos necesarios para colocar una panaderia, son accesibles para
pequefios empresarios.

Solo necesita de un horno artesanal, materia prima suficiente para la
produccion del dia, maquinaria poco tecnificada y conocimientos basicos
de panaderia tradicional, por lo que no se necesita de un gran capital.
Existe mercado donde generar la reventa de los activos que se hayan

adquirido, por lo que las barreras de salida también son bajas.

Acceso a canales de distribucién: Se considera que existe una baja barrera
en esta variable, dado que existen canales de distribucion ya establecidos

y adicionalmente no es necesaria una especializacion por parte del servicio
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de distribucion. Por lo tanto, se concluye que existen bajas barreras de
entrada.

6.3.2.3 Amenaza de productos y productos sustitutos

Se considera que la amenaza de estos productos es bastante baja, debido a
que, por la misma cultura nicaraguense, el consumidor prefiere consumir pan
como desayuno y por las tardes como merienda lo que hace un doble consumo

diario y utilizar en menor cantidad ciertos tipos de bastimento

Entre los més conocidos son: la tortilla, la fruta de pan, las galletas, los hot
cakes, el pan dulce, pasteleria y reposteria, que en este caso son los sustitutos
del pan y para consumirlos con ciertos tipos de comidas. Siendo el de mayor
competencia las tortillas ya que su precio es similar al del pan C$ 2.00, seguido
por la galleta las cuales andan entre los C$ 2.00 y C$ 6.00 dependiendo de la
calidad y marca del producto, estos dos con amplia disponibilidad de adquisicién,

puesto que son ofrecidos en las mismas pulperias donde se vende el pan Cajina

A diferencia de la fruta de pan, hot cakes, pan dulce, pasteleria y reposteria los
cuales se encuentran mas escasos siendo distribuidos principalmente en las
zonas céntricas de la ciudad sin obviar que el consumidor de éstos suele variar
con facilidad su preferencia dependiendo de los precios y del tipo de alimento que

va a acompanar.

6.3.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

Es bastante alto, debido a la existencia de un oligopolio en el mercado nacional
de Harina. El mismo esta constituido por 5 empresas grandes (HARINISA,
MONISA, GEMINA, PROHARINA y FAHCASA) (“NITLAPAN, 2010”) que
abastecen todo el mercado nacional. Las mismas empresas importan el trigo y lo

procesan o importan directamente la harina. Por ello muchas veces a pesar de
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gue a nivel internacional los precios del trigo puedan bajar, no siempre se traduce
en una disminucion del precio a nivel interno

Debido a esto, los mas afectados en la cadena son las empresas que elaboran
el pan y los consumidores. Se puede decir que este es el eslabon de la cadena
que tiene la rentabilidad/ganancia mas alta del sector, al tener mayor poder de
negociacion de toda la cadena, asi como el poder de fijar precios.

6.3.2.5 Poder Negociador de los clientes
Existen varios factores que determinan el poder de negociacién del cliente:

e Los compradores se centralizan en comparar a los proveedores y se
produce el escenario en el cual hay pocos compradores y muchos

vendedores, poder de negociacién alto.

e El costo de cambiar un producto de un vendedor por el producto de otro

vendedor es bajo, el poder de negociacion es alto.

e Los compradores pueden facilmente integrar hacia atrds o comenzar a

producir el producto por si mismos, el poder de negociacion es alto.

e El consumidor es sensible al precio, el poder de compra es alto.

e EI cliente compra grandes volimenes de productos estandarizados por

parte del vendedor, el poder de negociacién es alto.

e Los productos sustitutos- estan disponibles en el mercado, el poder de

compra es alto también.

Debido a que se estan analizando un producto de consumo masivo (pan en sus

diferentes presentaciones) los compradores potenciales (223,384 personas en
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Esteli) con ingresos medios bajos y que consumen pan, tienen un poder de
negociacion bajo.

El andlisis de la industria a través del modelo de las 5 Fuerzas de Porter,
muestra que es una industria atractiva. Los factores que apoyan este analisis
estan dados por contar con productos de alto consumo, donde la demanda se
mantiene en forma regular durante el afio, en un mercado en constante

crecimiento y con una competencia atomizada.

A esto se suma el bajo nivel de inversion necesario para acceder a la industria,
asi como las posibilidades de mejora en procesos productivos y de gestion, con

un poder medio de los proveedores por su baja concentracion.

6.3.3 Microambiente
6.3.3.1 Materia prima

El mercado de la zona Norte del pais, estan dirigido aquellos consumidores que
deseen pan fresco y otros productos para sus hogares y establecimientos. Existen
varias empresas en el pais que proveen materias primas para panaderias,
restaurantes, pastelerias y hoteles de los departamentos, especialmente en la

capital del pais.

Dentro de las materias primas que se utilizan para la fabricacién del pan, la
harina constituye el 40% del costo directo, colocandolo como el insumo mas
importante, seguida de la levadura, materias grasas y mejoradores de masa. Los
proveedores de maquinaria ofrecen una gama de equipos para la fabricacion y
automatizacion de la produccion como lo son mezcladoras, sobadoras, camaras

de fermentacion y hornos entre otros.

En Nicaragua las panaderias utilizan harina importada y producida en el pais.

Las harineras con mayor participacion y que predominan en el mercado nacional
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son: Molinos de Nicaragua, S.A (MONISA), Harinas de Nicaragua, S.A.
(HARINISA) y GEMINA. Por consiguiente, necesitan ser de la mejor calidad en el
mercado con el fin de garantizar un 6ptimo sabor y calidad. La Panaderia Cajina
compra su materia prima a proveedores nacionales que abastecen de los

principales insumos de panaderia cada 15 dias.

6.3.3.2 Competencia

Segun el trabajo monografico “competitividad de las empresas panificadoras
legalmente constituidas en la ciudad de Esteli en el afio 2015”, las principales

competencias para la panaderia Cajina son las siguientes:

En primer lugar, se identific6 a la panaderia BRIVALLE, con el 88% de
preferencia por los propietarios de panaderias, se considera que es la mejor por
la variedad de pan que esta elabora diario ademas de ofrecer a sus clientes pan
fresco y de calidad, los propietarios indican que ultimamente ha sido una de las
panaderias que ha alcanzado fama debido a sus estrategias de comercializacion

gue han implementado.

En segundo lugar, se encuentra la panaderia y reposteria GUTIERREZ, con un
78% de preferencia, cuya panaderia ha logrado atraer gran cantidad clientes
debido a su variedad de productos de reposteria que ofrecen; como la atencién
gue brinda de servicio al cliente como reposteria y cafeteria.

En tercer lugar, se encuentra la panaderia LANUZA, con un 67% de
preferencia, se dice que esta entre las mejores por ser una de las que vende
grandes voliumenes de productos diariamente, asimismo cuenta con linea de
panes de maiz, trigo, tortas y pasteles. También ha adquirido potencial con las
ventas en los diferentes departamentos del norte del pais.Y finalmente el cuarto
lugar se posiciona panaderia LILIAN ubicada en el barrio 14 de abril con un 36%

de preferencia, ya que ha logrado mantenerse en el mercado con un volumen de
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venta que ha permitido darse a conocer en los departamentos aledafios, ademas
ha logrado mantener la calidad de sus productos.

A continuacion, se muestra un cuadro con los resultados de las panaderias mas
competitivas segun los propietarios de las 33 pulperias encuestadas, cada
encuestado tenia un limite de 5 panaderias a la cual podria elegir entre sus
preferidas.

Tabla No. 3 Resultados de Panaderias més competitivas

Panaderias mas competitivas segin los
propietarios
Universo: 33 Encuestados

Panaderias Frecuencia Yo

Panaderia Esteli 3%
Panaderia Dofa Bernarda 0%
Panaderia Gamez 0%
Panaderia el Diamante 9%
Panaderia Amaya 3%
Panaderia Bautista N° 1 0%
Panaderia Bautista N° 3 6%
Panaderia Brivalles 88%
Panaderia Levi 21%
Panaderia Gdmez 0%
Panaderia Gonzalez 6%
Panaderia Ruiz 6%
Panaderia Flores 6%
Panaderia Meneses 6%
Panaderia Dofia Maria 0%
Panaderia Lilian 36%
Panaderia Chapan 0%
Panaderia Zuriyhon 24%
Panaderia Lanuza N® 2 0%
Panaderia Gutiérrez 7B6%
Panaderia Salvadorefia 0%
Panaderia Santa Ana 0%
Panaderia B v 12%
Panaderia Castellén 0%
Panaderia Figueroa 0%
Panaderia Amparo 0%
Panaderia Lapez 0%
Panaderia Espana 18%
Panaderia Cajina 94 %
Panaderia Lanuza 67 %
Panaderia Reyes 0%
Panaderia Bessi 0%
Panaderia Amaité 18%

Fuente: Monografia FAREM / Esteli “Competitividad de las empresas panificadoras
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legalmente constituidas en la ciudad de Esteli, 2015”

6.3.4 Andlisis Interno
6.3.4.1 Productos

Los productos que ofrece la panaderia Cajina estan enfocados al mercado
regional para satisfacer las necesidades de todos sus clientes, para ello se dedica
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a fabricar 17 tipos de pan, entre los que se encuentran: Torta, Sema Redonda,
Pan Simple, Pudin, Pico grande, Doblada, Pico Pequefio, estos ultimos son los de
mayor participacion en las ventas y los de mayor aceptacion en los consumidores,

fabricandose dia a dia entre 400 y 500 bolsas.

Los productos que comercializa la panaderia Cajina son de excelente calidad y
con muy buen sabor, tiene una alta aceptacion en el mercado, principalmente en

las zonas urbanas.

Los consumidores lo reconocen como un pan de calidad, ya que sus productos
cumplen con todos los requerimientos de los clientes, quienes prefieren un
producto fresco e higiénico con algunas caracteristicas adicionales como el pan

bien tostado y crujiente, mientras que en otros casos lo desean suave.

La mayor debilidad que se detecta en el producto Cajina es en su presentacion,
debido a que aun que se cuenta con una etiqueta elaborada no se hace uso de la

misma por falta de presupuesto.

En la ilustracion 1 se muestra la etiqueta disefiada que deberia ser una parte
fundamental del producto ya que estaria visible en el empaque, cuya finalidad
deberia ser brindarle al cliente informacion uatil que le permita identificar el
producto, mediante su nombre, marca, disefio, productos que ofrece, nimero de
teléfono, cédigo de barra y direccion de la empresa.

llustracion No. 1 Etiqueta de producto de Panaderia Cajina

. —>
Vfl/}-l L Nombre de la empresa.

PAN SIMPLE, >
P1cos RELLENOS, Productos que ofrece.

BISCOTELAS,
SEMITAS,

POLVORONES Y MAS...
9 — Direccion

CASA Cross 2 1/2 ¢. AL ESTE.JESTEL]

"m m“ “l‘l—' Codigo de Barra.
1234567890
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Fuente: Panaderia Cajina.

6.3.4.2 Precio

Asignar un precio 6ptimo para el producto muchas veces se interpreta como
indicador de la calidad. Basar la decisién de fijacion de precios en puntos de
referencia de la industria y expectativas de ingresos, es esencial para atraer

clientes y a la vez maximizar el margen de utilidad sobre las ventas.

Los precios en la industria panadera nicaragiiense se basan en la calidad,
tamafio y costos de produccion, de igual manera también se establecen por
sector. El sector rural es el que consume el pan mas pequefio y de menor calidad,
debido a su precio mas accesible. En el sector urbano del departamento las
exigencias son mayores y su poder adquisitivo es mas alto, por lo que los
productos con mayor calidad y tamafio son mas faciles de vender y la mayoria de

los consumidores estan de acuerdo con el precio que pagan para adquirirlo.

Por otra parte, una minoria se encuentra inconforme con los precios
establecidos por los propietarios, debido a que consideran que no invierten tanto
en materia prima como para ofrecerlos a un alto precio, por lo que plantean que
los precios deberian ser mas accesibles para una mayor comercializacion en

general.

En algunas ocasiones las ventas se ven afectadas drasticamente por la
competencia ya que esta de manera espontanea, bajan los precios de sus
productos sin tomar en cuenta su margen de ganancia, ya que lo hacen
unicamente con el fin de rotar su producto con menor movimiento o acaparar
mayor mercado. A continuacién, se detalla los precios promedio de venta de los
productos con mayor demanda en la panaderia Cajina siendo la mayoria de estos

accesibles para el consumidor.

Tabla No. 4 Precios promedio de los productos con mayor demanda
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Precio
Reposteria Unitario
Encane lados C3250yC$10.00
Pudines C§ 2.00
Torta Apudinada C$ 5.00
Torta de leche C$% 5.00
Relleno C$ 2.00
Tortilla dulce C$ 15.00
Panes Corrientes y Especiales Precio Unitario
Pico tostado C§ 2.00
Pico Suave C$ 2.50
Pan de Queso C$ 5.00
Relleno C$ 2.00
Semita C$ 2.50
Bolillos C$ 1.00
Barra Especial C$ 11.00
Barra Integral C$ 5.00

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.4.3 Recursos Humano

Para lograr el éxito competitivo, las empresas deben establecer los
mecanismos que permitan atraer candidatos cualificados, retener y motivar a los
actuales empleados y establecer formulas que los ayuden a crecer y desarrollarse

dentro de la empresa.

La insuficiente capacidad para atraer y retener personal cualificado, se debe
fundamentalmente a la menor posibilidad de ofrecer incentivos salariales. Para
disminuir este problema, los bajos salarios pueden complementarse con formulas
alternativas de retribucion adaptadas a cada individuo, por medio de la flexibilidad

horaria, los planes de formacion o la participacion en la gestion, entre otros.

El factor humano es uno de los recursos mas importantes en todas las
organizaciones, pero son especialmente importantes en aquellas circunstancias

en que, no existiendo las evidencias de los productos tangibles, el cliente se forma
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la impresion de la empresa con base en el comportamiento, actitudes e imagen

de su personal.

Las personas son esenciales tanto en la produccién como en la entrega de la
mayoria de los servicios. De manera creciente, las personas forman parte de la
diferenciacion en la cual las compafias de servicio crean valor agregado y ganan

ventaja competitiva.

Segun el gerente en la panaderia Cajina el personal esta completamente
capacitado en lo que respecta al proceso de produccion y ventas, ya que ellos
manejan una politica de “todos a todos”, es decir todos deben de manejar por
completo los procesos dado que si se presenta una emergencia por falta de un
integrante la plaza pueda ser reemplazada por ellos mismos, sin tener que buscar
en el mercado externo nuevo personal que cumpla con los requisitos necesarios
para el desempefio y buen funcionamiento de la empresa.

El personal de ventas hace un sondeo indagatorio con sus clientes para tratar
de mantenerse al tanto de las ofertas y promociones que hacen las otras para

competir con ellos en el mercado, y de esta manera mantenerse entre los mejores.

6.3.4.4 Capacidad de Mercadeo

Segun el responsable de ventas con el paso del tiempo se ha desarrollado una
cultura de trabajar con los proveedores de contado lo que permite de esta manera
cumplir con las obligaciones bancarias y con proveedores diversos de forma
puntual y correcta. De esta manera, se logra el mantenimiento constante en la
produccion de sus 17 productos garantizando la atencion a 1,149 pulperias, de 12

municipios de la region norte de Nicaragua.

La panaderia Cajina, es una de las empresas de mayor participacion en el
mercado de consumo de pan de los municipios del norte del pais, situandose en
el tercer lugar de participacion en un mercado integrado por 12 empresas, ademas

de pequefios productores artesanales que también participan de este mercado.
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El supervisor de ventas es el encargado de gestionar a través de alguna
emisora de radio los anuncios de publicidad de la empresa y sus productos, pero

Unicamente esto se realiza en los meses mas bajos.

También se cuenta con un pagina de Facebook para ofertar sus productos en
el mercado, asi como entablar una comunicacion mas personalizada con el cliente
y de esta manera generar planes de contingencia para erradicar la debilidades y
problemas que presenten los clientes, el cual se revisa y se evalla una vez cada
5 semanas, retomando la informacion con mayor relevancia y presentandola a la
directiva para el analisis y la toma de decisiones frente a los hechos de mayor
relevancia que hallan acontecido durante todo el lapso.

6.3.4.5 Distribucion

La empresa Cajina se caracteriza por una atencion permanente a su red de
distribucién y clientes, por lo que abastece al mercado permanente, priorizando
los fines de semana. Los productos llegan al consumidor a través de un canal de

distribucion indirecto, como lo muestra en la ilustracion 2.

llustracion No. 2 Canal de distribucién

PANADERIA

Vende

Directamente
CLIENTE [distribuidor)

CONSUMIDOR FINAL

Fuente: Panaderia Cajina.
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La distribucién se hace a través de vendedores que tienen asignados zonas del
pais que visitan los clientes y entregan los productos a domicilio a través de
camiones y camionetas. Tienen una ruta poco definida por los propietarios,

guedando Unicamente claro que los clientes son de la empresa y no del vendedor.

Puede afirmarse que la empresa como tal tiene una estrategia de distribucién
definida, aunque no la tienen escrita, mas alla de la practica de trabajar con

vendedores para llegar a los intermediarios que son las pulperias.

Este sistema de distribucion resulta barato a los empresarios, pues los costos
de combustibles son asumidos por los vendedores, ya que estos son
independientes de la empresa en su mayoria, solo dos son trabajadores de la

empresa los cuales se dedican a la distribucién de pan Unicamente en Esteli.

La empresa atiende un total de 12 cabeceras municipales con sus respectivos
caserios urbanos y rurales, siendo sus mercados mas destacados Esteli con el 40
% de sus ventas, Condega y Ocotal con el 10 %, Somoto con 9 % y San Juan del
Rio Coco con 8 %, el resto de municipios representan menos del 5 % de las ventas

de la Empresa.

Tabla No. 5 Mercado actual de la empresa

No. MUNICIPIOS VENTAS (%)
1 Esteli 40%
2 Condega 10%
3 Palacaguina 5%
4 Somoto 9%
5 Pueblo Nuevo 3%
6 Ocotal 10%
7 Telpaneca 3%
8 San Juan 8%
9 Yali 5%
10 San Rafael 4%
11 La Concordia 3%
12 Limay 3%

TOTAL 100%

Fuente: Panaderia Cajina.
47



Tabla No. 6 Contribucién de los principales lugares o principales clientes de ventas

Lugar o Cliente Nombre Contribucién en %
A Pulperias 90
B Consumidores directos. 10

Fuente: Panaderia Cajina.

Los principales clientes de la panaderia Cajina son las pulperias, que adquieren
el 90% de la produccidn, y solamente un 10% se vende al consumidor directo que
llega al local de la panaderia.

Tabla No. 7 Estacionalidad de ventas.

Mes Calificacién Mes Calificacion
Enero 8 Julio 4
Febrero 8 Agosto 5
Marzo 4 Septiembre 5
Abril 4 Octubre 7
Mayo 6 Noviembre 8
Junio 4 Diciembre 10

Fuente: Panaderia Cajina.

Los meses de mayores ventas son el mes de enero, febrero, octubre,
septiembre, noviembre, y diciembre, los propietarios asocian los niveles de ventas
de estos meses a la época de la Navidad y a las incursiones de nuevos municipios

y sectores del departamento. Diciembre es el mes de mejores ventas.

En cambio los meses de menos ventas estan vinculados también a épocas,
ellos atribuyen que en épocas de semana santa (marzo, abril) disminuyen
considerablemente las ventas, debido a que los consumidores dedican recursos
a vacacionar fuera de sus municipios y del departamento; de igual forma adjudican
un fenbmeno parecido en relacion a los meses de las fiestas patrias que los
padres dedican recursos para preparar a sus hijos en eventos de desfiles patrios,
los meses de junio, julio, agosto, los empresarios no identifican las razones por

los cuales disminuyen sus ventas, como se puede observar en la tabla 6.

48



CAPITULO I

FORMULACION DE LAS
ESTRATEGIAS
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1. CAPITULO II: FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS
7.1 Analisis de la matriz FODA de la panaderia Cajina

La importancia de confeccionar y trabajar con la matriz de analisis FODA reside
en que este proceso permite buscar y analizar, de forma proactiva y sistematica,
todas las variables que intervienen en el area de comercializacion de la panaderia
Cajina, con el fin de tener mas y mejor informacién al momento de realizar el
analisis FODA.

El andlisis FODA se utiliza para identificar las fortalezas y oportunidades
relacionadas al ambiente interno de la empresa y las oportunidades y amenazas
al entorno externo la cual se presenta visualmente en forma de matriz, la cual
posteriormente se utilizara al combinar los distintos conceptos para que de dichas

combinaciones surjan estrategias.

7.1.1 Matriz FODA

A continuacion, en la tabla 8, se presenta un resumen de los resultados
recopilados en base a la situacion actual de la empresa planteada en el capitulo
I, tomando en cuenta también los factores que nos brinden el entorno interno, el

entorno externo, el gerente y los responsables de las diferentes areas del negocio.
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Tabla No. 8 Matriz FODA de la Panaderia Cajina

FORTALEZAS DEBILIDADES ‘
1. Antigledad y ubicacién geografica

o 1. Las rutas de entrega no estan
céntrica.

definidas.

2. Excelente calidad del producto. 2. Costos de publicidad altos.

3. Amplio conocimiento del Mercado. 3. Capital no destinado para
publicidad.
4. Cartera de clientes fidelizados. 4. No posee una Estructura de

organigrama.
5. Materia prima potencialmente alta

para el desarrollo de la empresa. 5. Débil imagen en el mercado.

6. Excelentes condiciones

. 6. Sistema de comercializaciéon
interpersonales.

desactualizado.

7. Alta demanda del producto. 7. Los productos no poseen un
logo o etiqueta.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. La demanda del pan crece
considerablemente afio con afio. 1. Situacidon economica actual.

2. Alta aceptacion en el mercado. 2. Aumento del costo de materia
prima por la inflacion.

3. Ampliar la infraestructura y asi

agregar en un futuro el servicio de 3. No comercializar de manera
cafeteria. rapida los productos.

4. Ampliar la variedad de productos. 4. La competencia desleal.

£ EElelioreEr Do ieE e Ee: 5. La tecnologia de la competencia.

6. Posibilidades de crecimiento en el .
6. Surgimiento de nuevos

mercado. competidores.
7. Poder de negociacion con los 7. La preferencia de los
clientes. consumidores a los productos
sustitutos.

Fuente: Elaboracién Propia
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7.1.2 Anélisis de la matriz FODA

En la matriz FODA se encuentran los aspectos mas importantes relacionados
con su ambiente interno y externo, que de manera directa e indirecta afectan y

benefician el crecimiento de la empresa.

7.1.2.1 Fortalezas

Entre sus fortalezas principales se encuentra la alta calidad y buena
presentacion de sus productos; la ubicacién geografica céntrica, por ende,
prestigio, clientela fija y reconocimiento de sus productos. Cuentan con excelente
clima laboral lo que les permite una mayor confianza para los trabajadores, buena

comunicacion y relaciones interpersonales que proporcionan buenos resultados.

El amplio conocimiento del mercado y la vasta experiencia les facilita entender
la importancia de cumplir con las normas establecidas por el Ministerio de Salud
con relacién a la produccién de alimentos y el valor que conlleva trabajar con

materia prima proveniente de proveedores de reconocida trayectoria.

7.1.2.2 Debilidades

Igualmente, las debilidades potenciales son diversas y afectan internamente a
la empresa, entre las cuales se puede mencionar que carece de un estudio
objetivo que les permita optimizar las rutas, lo que provoca que no se consiga el

mayor rendimiento en este aspecto.

Actualmente no hay capital destinado para la publicidad ni estrategias que
permitan hacer frente a los altos costos de publicidad. No cuenta con un
organigrama, lo cual afecta la orientacion de los empleados, coordinacion de los

puestos y areas de trabajo.
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Es destacable también la falta de un logo o etiqueta en los diferentes productos
ofertados, provocando una débil imagen en el mercado lo que provoca que el

producto sea dificilmente diferenciado.

7.1.2.3 Oportunidades

Tomando en cuenta los factores externos se aprecian varias oportunidades
considerables, entre las principales se encuentra un aumento de la aceptacion en
el mercado principalmente en las zonas urbanas y también la oportunidad de
ampliar la infraestructura y asi agregar en un futuro el servicio de cafeteria que

permitird obtener mayores ganancias para reinvertir.

El crecimiento constante de la demanda y la capacidad de reinvertir permitira
ampliar la variedad de productos y establecer atractivas promociones que

permitiran tener una mejor capacidad de negociar con los clientes.

7.1.2.4 Amenazas

Las amenazas externas siempre estan presentes en la empresa, es probable
gue nuevos competidores de mayor capacidad surjan en el mercado existente y
produzcan un efecto dominé negativo, como una perdida en las de ventas debido
a la disminucion de su cuota de mercado; se enfrentan también a posibles
demoras en el crecimiento, debido al impuesto al consumo en los mercados

departamentales y la preferencia de productos sustitutos por parte de los clientes.

La situacion econdmica del pais puede provocar que otras empresas en el rubro
opten por utilizar la competencia desleal o que nuevos competidores surjan
intentando acaparar el mercado, teniendo la idea que el negocio panadera es mas
rentable que otras industrias. Otra amenaza constante es que la competencia
directa de la panaderia Cajina inviertan en mejor tecnologia que les permita ganar

terreno en la produccion y comercializacion del pan.
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7.1.3 Objetivos Estratégicos

En base a los resultados obtenidos de la matriz FODA, se describi6 el estado
de actual de la empresa, en el cual se identifican sus fortalezas, asi como las
oportunidades para hacer frente a sus debilidades y amenazas, para
posteriormente realizar un diagndstico preciso, que permita tomar las decisiones

acordes con los objetivos que se proponen a continuacion:

Impulsar una cultura interna de eficiencia, eficacia y productividad.

Posicionarse como una de la empresa mas competitiva y rentable del
sector panadero en el departamento.

Incrementar el margen de ganancias obtenidos de las ventas.

Disminuir gastos y desperdicios entorno a la comercializacion y

distribucion de los productos.

Se plantean los objetivos anteriores con la finalidad de que la panaderia Cajina
aumente su valor como empresa, teniendo como uno de estos el impulsar la
cultura interna de eficiencia, eficacia y productividad, logrando que todo el recurso
humano sea consciente de la importancia que tiene el realizar un trabajo de
calidad con la motivacién suficiente para que las metas planteadas sean

facilmente alcanzadas.

También se pretende que area de comercializacion aporte a que la empresa
sea mas competitiva y rentable, esto solo se lograra si se administra bien los
recursos del area, se incrementa la productividad y si se mantiene atento a los
requerimientos del mercado, como consiguiente se vera un mayor crecimiento de

la panaderia y aumento de su sostenibilidad.
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El lograr que los procesos de una empresa constantemente brinden mayores
ingresos es algo que todo gerente y duefio de negocio aspira, incluso esto toma
mayor relevancia si se toma en cuenta que las ganancias obtenidas de una
operacion pueden ser reinvertido logrando un constante crecimiento.

No solo el lograr que un proceso 0 area aporte mayores ganancias permite un
adecuado crecimiento empresarial, la panaderia también tiene que tener presente
gue lo mas conveniente es reducir gastos y desperdicios entorno a la
comercializacién y distribucion de sus productos, debido a que esto permite que
los recursos utilizados para esto sean invertidos en aspectos de mayor

importancia.

7.1.4 Formulacion de Estrategias

Después de plantear los objetivos a los cuales quiere llegar la empresa a largo
plazo, reconociendo las metas claras, precisas y alcanzables obtenidas a través
de las entrevistas a los duefios de la empresa, el propdsito del responsable de
cada area a largo plazo y el analisis FODA como herramienta de reforzamiento se

logran proponer las siguientes estrategias:

7.1.4.1 Estrategia empresarial

Con las estrategias empresariales se busca un incremento del valor de la
panaderia, logrando que a mediano y largo plazo todo el recurso humano
principalmente el del &rea de comercializacion sea consciente del camino que
quiere tomar la panaderia como empresa, pretendiendo de esta manera que al
estar orientados en un mismo sentido se logre la congruencia funcional, por lo que

se propone las siguientes lineas estrategias:
e Mejorar el enfoque empresarial en cada uno de los colaboradores de la

empresa de tal manera que todos sigan una misma linea obijetiva y precisa

a cumplir a largo plazo.
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e Reforzar a través de la comunicacion interna los principios y creencias de
la empresa, sus colaboradores y sus clientes a través de los valores

enfocados en pro de la panaderia y su entorno.

e Corregir el direccionamiento estratégico que actualmente posee la
estructura organizacional de la empresa de forma que sea mas clara y

precisa en cuanto a cargos y funciones.

En base a estas estrategias se propone reestructurar la misién y vision de
manera que sea mAas comprensiva, concreta y directa para el personal y los

clientes.

71411 Misién Propuesta

Somos una empresa especialista en la panificacién de productos domésticos,
comprometidos con los estandares de calidad y la tradicién del sabor artesanal,
con el fin de satisfacer a nuestros consumidores y aumentar el valor de la

empresa.

7.1.4.1.2 Vision Propuesta

Ser una empresa altamente competitiva, innovadora y lider en los productos de
panaderia y pasteleria en la zona del norte y alrededores del pais, con los mas
altos estandares de calidad, que satisfagan las necesidades de nuestros clientes

por encima de sus expectativas, con un personal sumamente calificado.

Tomando en cuenta la situacion actual de la empresa se propone brindar un
significado empresarial a cada valor corporativo ya establecido en la empresa el
cual servira como punto de referencia para la toma de decisiones y las acciones
de todos miembros de la empresa, pero ademas de ello, servird como fuente de
inspiracion y motivacion, permitiéndole ademas informar qué es lo que hace la

empresa y qué es lo que la diferencia de las demas.
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7.1.4.1.3 Valores corporativos propuestos

« Servicio: Es responsabilidad de todas las areas de nuestra compaiiia
brindar una atencion integral encaminada a cumplir sus expectativas
teniendo como prioridad la satisfaccién de nuestros clientes tanto internos

como externos.

+/ Trabajo en equipo: Buscamos un espacio de trabajo con clima de
confianza y respeto mutuo. Somos una organizacién que valora el aporte de
cada uno de sus miembros, orientada principalmente a la consecucion de

objetivos comunes.

' Liderazgo: Somos competitivos en el mercado demostrando la calidad de
nuestro trabajo y servicio, cumpliendo nuestros objetivos a corto mediano y

largo plazo a través de la formacion y la motivacion brindada dia a dia.

«/ Excelencia: Apreciamos la fabricacién de los diversos tipos de pan con
gran calidad y esmero, concibiendo como excelencia, la busqueda de la
superacion de las expectativas de nuestros clientes, asi como las propias en

todo momento.

«/ Respeto: Cumplir con los compromisos adquiridos, valorando la
contribucion de cada miembro del equipo y capitalizando las diferencias.
Mostrar ética e integridad en el trato con los demas.

+ Innovacién: Realizamos un trabajo vivaz, en continuo cambio. Con una
gran base de tradicion, pero con una importante capacidad de adaptacion a
los nuevos tiempos, y nuevas necesidades, en un entorno innovador y

dindmico, alineado con las demandas de nuestros clientes.
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« Compromiso: Unidos con la buena ejecucién en los procesos, con la
calidad del producto y su elaboracion, la satisfaccion de los clientes, con el
trabajo bien realizado, el empefio de revalorizar el pan como producto

esencial de nuestra dieta.

+ Confianza: Creer en nuestra empresa y en el aporte de nuestros
comparfieros manteniendo una comunicacién clara, transparente Yy

constructiva.

7.1.4.1.4 Organigrama Propuesto

Se establece un modelo organizacional pertinente, eficiente, flexible y funcional
para la relacion con los recursos humanos. Se plantea definir una estructura
organizacional debido a que la Panaderia Cajina no posee un organigrama que le
permita dar a conocer a los trabajadores el orden jerarquico y las lineas de mando
con las que trabaja dicha empresa, de tal manera se podran realizar las funciones
pertinentes para cada trabajador y evitar un descontrol al momento de brindar el

servicio al cliente y este lo perciba.

El organigrama proporciona cierto orden dentro de la organizacion, sobre todo
lo relacionado con las lineas de mando, es decir, cada persona deberia recibir
ordenes de un solo jefe. Ademas de facilitar el trabajo en equipo y evitar la
duplicacion de tareas o la “multiple jefatura” (una persona que debe rendir informe

a muchos jefes a la vez), entre otras cosas.

Como se menciond anteriormente, hay areas que no aparecen en el
organigrama y que son importantes como el area de ventas y de produccion. Se
propone hacer dos organigramas uno por area (ver ilustracion 3) y otro por puesto

(ver ilustracion 4), esto para mayor comprension de los colaboradores.
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llustracion No. 3 Propuesta de estructura organizacional por area de la panaderia Cajina

GERENCIA

Produccion Contabilidad

Administracion

Ventas

Mantznimiento

Sarviclo al cliente

Publicidad y mercades

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion No. 4 Propuesta de estructura organizacional
Cajina.

GERENTE

por puesto de la panaderia

RESPONSABLE DE

RESPONSABLE DE

JEFE DEVENTAS

RESPONSABLE DE CALIDAD

ADMINISTRADOR

SEGURIDAD MANTENMIENTO FINAMCIERD
CONSERJE SUPERVISOR DE HORNERO PANIFICADOR CONTADOR
VENTAS
VENDEDOR

Fuente: Elaboracion Propia
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7.1.4.2 Estrategias a nivel de unidad de negocio

Con las estrategias a nivel de unidad de negocio se encamina la busqueda de
la competitividad, garantizando de esta manera la rentabilidad y crecimiento del
area de comercializacion y de la empresa en general, por lo que se propone las

siguientes estrategias:

e Mejorar el posicionamiento de la imagen del producto en la mente del

mercado meta.

e Aumentar la reputacion de la empresa mediante el buen servicio y la

retroalimentacion de los clientes y consumidores.

e Garantizar la sostenibilidad en el mercado a mediano y largo plazo.

7.1.4.2.1 Tacticas para incrementar la posicion y reconocimiento
de la panaderia

La empresa estd enfocada en su reconocimiento y posicionamiento a nivel
regional sobre los productos que tiene y oferta, para garantizar de esta manera la

estabilidad en el mercado, es por ello que se plantean las siguientes tacticas:

«/ Hacer promociones por temporada, reduciendo los precios del

producto por un tiempo limitado.

v/ Intercambios de productos por servicios u otros productos que

requiera la empresa, como publicidad.

v/ Precios especiales para clientes distinguidos.

+ Incrementar las ventas en un 20% en los siguientes 3 afios,

ampliando el negocio, enfocado en panaderia-cafeteria, ofreciendo un
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ambiente propicio para la atencion al publico que desea tomar su
tiempo para disfrutar del servicio personalizado.

v/ Establecer un plan de servicio post venta garantizando al

consumidor, respuesta oportuna a sus sugerencias y reclamos.

+  Promocionar a través de medios publicitarios el portafolio de
productos y la existencia de la empresa.

«/ Colocar el producto en las pulperias cercanas a los hospitales,
centros médicos y terminales de buses, con promociones y regalias al

consumidor.

La efectividad de estas tacticas, dependen de los recursos empleados y de
verlos como un medio que permitira alcanzar el cumplimiento de las estrategias y

no como una solucién a corto plazo.

7.1.4.2.2 Servicio al cliente

De acuerdo con las estrategias anteriormente planteadas, el servicio al cliente
es un aspecto valioso a considerar por parte del area de comercializacién, debido
a que siempre va de la mano cuando se habla de ventas, ya que los clientes son
mas exigentes y no solo buscan precio y calidad, sino también una buena

atencion, por lo que se plantea tener en cuenta los siguientes elementos:

v Crear en los miembros de la empresa, una cultura organizacional
enfocada principalmente a la calidad de atencién al cliente y trabajo en
equipo, a través de programas de capacitacion que refuercen aspectos
tales como: disminucidon de desperdicios, retardos, manejo de
inventarios, utilizacion eficiente de los recursos para la entrega de

productos y poder de persuasion.
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« Evaluar las necesidades del cliente, gustos y preferencias, para ello
nada mejor que preguntarles, ya sea por medio de encuestas o
entrevistas, de esta manera conocer su percepcion de los servicios que

se brindan y determinar cuéles son necesidad y expectativas.

+/ Brindar nuevos canales de atencion al cliente, contar con una pagina
web y el uso de redes sociales como: Facebook, Instagram, debido a
una necesidad de comunicacién con el publico y de esta manera

competir con cualquier otra empresa.

«/  Formar y preparar al recurso humano de la empresa, ya que es
importante evaluar a los empleados, medir el rendimiento y el
comportamiento del trabajador en su puesto de trabajo y de manera
general en la organizacion y sobre esa base establecer el nivel de su
contribucion a los objetivos de la empresa. Del mismo modo brindar a
todos sus empleados un excelente conocimiento del producto para asi

ofrecer un mejor servicio.

+/ Establecer metas para el servicio al cliente, dado que ayudan a crear
y reforzar una cultura de servicio. Una vez que se identifican las
necesidades y expectativas del cliente y se mide su satisfaccion, por
consiguiente, crear objetivos para alcanzar los niveles deseados y

mantenerlos.

v/ Recompensar y reconocer un buen servicio, que premie la empatia,
dedicacion y alineacion con los objetivos de la estrategia de servicio al

cliente de la compaiiia.
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7.1.4.3 Estrategias a nivel funcional

Con el siguiente tipo de estrategia se pretende proporcionar una vista mas clara
de cdmo la panaderia Cajina debe de plantear sus procesos de comercializacion,
de tal manera que armonice con las estrategias empresariales y de negocio que
anteriormente se propusieron logrando de esta forma el cumplimiento de los

objetivos, por esta la razon se propone lo siguiente:

e Optimizar la cadena de distribucién y comercializacion de los productos

Cajina.

e Disefar una adecuada red de campafnas de descuentos para atraer a
nuevos cliente y consumidores, asi como levantar las ventas en

momentos puntuales donde estén por debajo de lo normal.

e Crear un canal de comunicacion directo entre la panaderia y el
consumidor final que sirva de retroalimentacion para el area de

comercializacion.

Tomando en cuenta las estrategias propuestas se plantean diversos puntos a

tomar en cuenta para lograr el cumplimiento de las mismas.

7.1.4.3.1 Posicionamiento y Segmentaciéon de Mercado

Se propone a la Panaderia Cajina aplicar una tactica de posicionamiento
basado en el precio/calidad tomando en consideracion la cantidad de atributos
gue tiene el producto o de precio/volumen reduciendo la cantidad de componentes

y aumentando el tamafio del mismo.

Esto permitird una mejor postura sobre el mercado meta ya que los

consumidores relacionan el precio del producto con la calidad del mismo, de esta
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manera se logra que la marca permanezca en la mente del comprador por un largo

periodo e incluso de forma permanente.

En vista de que lo importante es lo que piensen los consumidores del producto
y que estos perciban que el pan Cajina es de mejor calidad que el de la
competencia, principalmente cuando se habla de precio o calidad en funcion de la

competencia, se plantea lo siguiente:

Barrios y sectores aledafios de la ciudad: se ofrece principalmente los picos,
pan simple, tortas, enmantecados, polvorones, bizcochos y galletas, todas estas
de tamafio mediano que se cumplan con la calidad necesaria relativa al costo

adquisitivo del producto generando un alto margen de ganancia.

Centro de la ciudad: su poder adquisitivo es mucho mayor ya que es donde se
encuentra concentrado todo el sector comercio y laboral de la ciudad, por lo cual
es necesario ofrecer un pan de mejor calidad y mayor tamafio siendo los
principales: picos rellenos, galletas de sabores, tortas rellenas, panes dulces y
pastelitos rellenos.

7.1.4.3.2 Distribucién y Comercializacion

La panaderia Cajina debera realizar un sistema de distribucion intensiva
utilizando canales directos e indirectos, ya que su producto se distribuird en todos
los supermercados, cafeterias, tiendas de consumo y pulperias ubicandolo en

todos los mercados con el consumo del producto.

El supervisor de ventas debera asignar y revisar la ruta mas viable de tal
manera que se abarquen a la mayoria de clientes en el menor tiempo posible,

reduciendo asi los gastos por entrega.

Los vendedores a su vez tendran la funcion y obligacion de hacer un canal de

distribucion mayorista en el cual se tiene que hacer un recorrido por todas las
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pulperias que tenga a cargo, por una ruta de arafia- circular, Iniciando desde la
empresa y hace visitas a los negocios hasta llegar al limite de su territorio.

Regresando por la misma ruta dandoles tiempo para que el cliente pueda
realizar las revisiones de su producto y las devoluciones de los que no cumplan
con las normas de venta y las reposiciones de aquellos que pasado un tiempo no

tienen rotacion, por un producto fresco.

7.1.4.3.3 Ofertas y descuentos

En relacion con los precios de la competencia, los descuentos se brindaran a
aqguellos clientes cuyas compras sean mayores al promedio general y las ofertas
se manejaran en el momento que se vea que ha disminuido la demanda por parte
de la clientela, ofertando productos de consumo por medio de alianzas con

empresas proveedoras que ayuden al sostenimiento de la empresa.

Por lo tanto, se sugieren las siguientes tacticas de ofertas y descuentos:

v/ Muestra gratis del producto que se esta ofertando, debido a que las
personas que reciben una muestra gratis tienden a recordar mejor el
producto y su marca.

+ Proporcionar descuentos aquellos clientes que realicen el llenado de
cupones, de esta manera se intenta captar la informacién de los
clientes con la finalidad de conocer la percepcién que estos tienen

sobre los productos comercializados.

« Descuento en paquetes, con el fin de hacer un empaque de pan con
diferente variedad para que el cliente deguste y conozca los otros
productos que se ofrecen. También ayudan a vender los productos con

mayor rotacion y menor rotacion.
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« Descuento por volimenes que representa una motivacion para los
clientes al comprar mas unidades por orden, los descuentos por
volumen son una buena opcién para eliminar inventario o incrementar

el valor promedio por orden.

v Descuentos por Evento/Temporada, se realiza durante momentos
especiales como la celebracién del aniversario de la panaderia, para
gue los clientes se sientan consentidos e igualmente para elevar los

volimenes de ventas.

v Envio gratis, como las rutas de entrega a las pulperias y
miscelaneos. Para asegurar que el envio gratuito tenga una retribucioén,
se puede ofrecer envio gratuito cuando una orden alcanza una cierta

cantidad.

7.1.4.3.4 Crear una pagina web informativa

Se sugiere a la empresa desarrollar una pagina web para lograr la captacion de
los clientes por medio de ella, ya que es un medio de informacién e interaccion
electrénica capaz de contener texto, imagenes y videos sobre el producto que
oferta la empresa.

Esta pagina web tendra como objetivo exponer los productos de mayor
consumo y preferencia, dard a conocer su mision, vision, principios e historia de
la panaderia y las promociones de cada mes, al mismo tiempo ofertara un servicio

a domicilio.
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CAPITULO Il

DESARROLLO Y SUPERVISION DEL
PLAN DE ACCION

67



8. CAPITULO IIl: DESARROLLO Y SUPERVISION DEL PLAN DE ACCION

Se propone un plan de accion y de seguimiento de las actividades que se deben
llevar a cabo, para el cumplimiento de los objetivos a nivel empresarial, funcional

y como unidad de negocio del plan estratégico de comercializacién, fijando

tiempos de desarrollo y responsables de cada accion.

Se desarrollan 2 tablas donde una contiene las acciones a corto y mediano
plazo que serviran de base para darle forma a los objetivos que se quieren lograr

y la segunda contiene las acciones a largo plazo que seran de lineamiento a seguir

para el cumplimiento y desarrollo de el plan estratégico.

8.1 Matriz de Plan de Accién de Panaderia Cajina.

En Tabla 9 se muestra el plan de accibn a corto plazo del &area de

comercializacion, que servira de punto de partida para el cumplimiento de los

objetivos.

Tabla No. 9 Plan de accién a corto plazo del &rea de comercializacion

,Qué?

Lineas de
accion

Reestructuracion
de la mision y
vision

Elaboracién del
organigrama
empresarial

,Como?

Acciones

Reorganizar
la mision y
vision para

gue sea
sencillay
directa.
Planteamiento
al gerente y
cupula
organizativa
sobre el
estructura
organizacional

y lineas de

mando.

¢.Con que?

Recursos
Necesarios

*Humano
*Financiero.

*Humano
*Financiero
*Materiales

Tecnologicos
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,Cuando?
Plazo
(Fecha de
inicioy
finalizacion).

01 de
septiembre
2019 — 15
de diciembre
2019

,Quién?

Responsables

*Gerente
*Carlos Cajina

15 de enero
2020 — 15
de marzo
2020

*Gerente
*Administrador



Elaboracion
esqguema de
contenido y
significado de
los valores

Desarrollo de
una nueva
presentacion del
producto que
brinde
beneficios
adicionales.

Lineas de
accion

Reunién con
los duefios,
gerente y
administrador
para obtener
que desean
lograr con
cada valor.
Creacion de
un nuevo
empaque, un
nuevo disefo,
nuevos
colores o un
logo nuevo.

Acciones

*Humano
*Financiero

*Materiales
tecnoldgicos
*Financiero

Recursos
Necesarios

16 de Marzo
2020 — 03 de
Abril 2020

05 de Mayo
del 2020 al
10 de
Noviembre
de 2020

Plazo
(Fecha de
inicio y

*Carlos Cajina,
Yadira Peralta

* Jefe de
Ventas.

Responsables

Capacitar al
personal, en
cuanto a servicio
al cliente.

Crear una
Pagina Web
Informativa

Elaborar un
formato para el
control y
seguimiento de
las rutas de
entregas

Capacitacion
sobre manejo de
carga

Elaborar un
protocolo de
atencion a los
clientes que
incluya
cordialidad,
eficiencia y
eficacia en el
servicio,
entrega
inmediata y
buen manejo
del producto.
Exponer

productos, dar

a conocer
principios,
ofertas,
promociones
y contacto
Curso sobre
el manejo de
Excel
Avanzado.
Cotizar y
elegir al
proveedor
mas idéneo.

Presentacion
de Manejo de

*Humano
*Financiero.

*Materiales
tecnolégicos
*Humano
*Financiero

*Humano
*Financiero
*Materiales

Tecnologicos

*Materiales
Tecnologicos
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finalizacion).

*01 al 15 de
enero 2021
* 15 al 30
julio 2021
*01 al 15
enero 2021
*15 al 31 de
julio 2021

01 de
febrero al 20
de junio 2020

15 de Agosto
al 15 de
septiembre
2019

01 de
Octubre
2019 al 1 de

*Gerente

*Supervisor de
Ventas

*Supervisor de
ventas

*Supervisor de
ventas



carga fragil y noviembre
delicada 2019
Fuente: Elaboracion propia

La tabla 10, muestra el plan de accion a largo plazo del area de ventas donde
se definen las estrategias, acciones, recursos, fecha de ejecucion y responsables

de cada accion.

Tabla No. 10 Plan de accion a largo plazo del area de comercializacion

¢, Como? ¢Conque?  ¢Cuando? ¢, Quién?

Plazo
Recursos (Fecha de

Lineas de
accion

Responsable

Acciones Necesario inicio y s

S finalizacion)

Del 01 de

- . .
Intrqquccmn y Ofertg de precios Humano Agosto 2019 | Gerente y Jefe
estabilidad de los = superiores al de la o
. al 20 de julio = de Ventas.
productos. competencia. 2023
Desarrr]cl)JI(Iac\)/ge una Creacion de un *Materiales Del 01 de
presentacion del nuevo empaque, tecnolégico e 202y &l Supervisor de
producto que 101 B0 C S S 2(_) Qe ventas.
brinde beneficios =~ LcVOS S @ *Financiero DUESTIBE
adicionales un logo nuevo. 2020
Identificar los
productos que Revisando
poseen mayor analizando ZI Del 01 de
- . .
dz(;fgr:zgona¥a reporte de ventas y t(i,-vclitoelgaliiz agosto 2019  Supervisor de
aumentérpla el crecimiento del S 9 al 01de ventas
comercializacion producto mes a junio 2023
y los que no mes
disminuirla.
Dar seguimiento Agrr;hn;sxgg 2
y actualizacion a pcognocer Iasy
la pagina web s
re%egs socialesy opiniones e les *Humano De! o
para conocer las sobcrc:enlso in;;joodrt?cs:tos *Materiales j‘;l'gu?lligo Gerente y Jefe
suo%pé?lr;?;yde ofertados, asi tecnc;loglco 2023 de ventas.
9 como su indice de ’ (semanal)

los consumidores

sobre los satisfaccion.
Aplicacion de
roductos.
g encuestas.
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Desarrollo de una
nueva
presentacion del
producto que
brinde beneficios
adicionales.
Ampliar la red de
distribucion a las
pulperias,
supermercados,
cafetines y
miscelaneas

Creacion de un
nuevo empaque,
un nuevo diseno,
nuevos colores o

un logo nuevo.

Visitando todos los
establecimientos
ofreciendo la
calidad y
descuentos por
afiliacion

Fuente: Elaboracién propia

Del 01 de
Septiembre
S al 20 de
*Fi . Junio 2023.
inanciero Anualmente

*Materiales
tecnolégico Jefe de

Ventas.

*Materiales
tecnolégico
S
*Motriz

01 de Enero
2020 al 20
de Junio
2023

Jefe de
Ventas

La tabla 11, muestra el plan de accion del &rea de gerencia donde se definen

las estrategias, acciones, recursos, fecha de ejecucion y responsables del

gerente.

Tabla No. 11 Plan de accion del area de gerencia

,Qué?

Lineas de
accion

,Como?

Acciones
Inmediatas

.Con que?

Recursos
Necesarios

,Cuando?
Plazo
(Fecha de
inicio y
finalizacion).

,Quién?

Responsables

Implementar Elaboracion de 01l de
programas de manyal ik *Humano OB .20.19
evaluacion RS @S, *Financiero oL deJulio
Informar sobre el . X 2023 Gerente
e roceso de MEIETEIES (reportes
AT e\faluacién del TEETldges. inicFi)os de
laboral. ~
desemperio laboral. cada mes)

Fuente: Elaboracion propia

71



8.2 Meétodos de Seguimiento y supervision del plan

1. Elaborar un formato de entrega para el control y seguimiento de las rutas de

entregas.

Hacer una evaluacion semanal al personal sobre sus avances y aprendizaje
sobre la capacitacion, para presentarlo a través de un indicador que permita
determinar el nivel de desempefio obtenido por los vendedores, dichas

evaluaciones tendran los siguientes rangos:

100 — 90: excelente.
89 — 80: avanzado.
79 — 70: intermedio.
69 — 0: deficiente.

1. Excelente: objetivo cumplido, dispuesto a desempefiar los

conocimientos en el campo laboral.

2. Avanzado: objetivo cumplido con indicador a puntos de mejora,

dispuesto a desempenfar los conocimientos en el campo laboral.

3. Intermedio: Objetivo parcialmente cumplido, con indicador de puntos de

mejora, para reforzar en la capacitacion adicional.

4. Deficiente: Objetivo no cumplido, No apto para desempeiiar en el campo
laboral.

2. Evaluar la variedad de productos actuales para determinar si es necesario

ofrecer mas alternativas segun los gustos de los consumidores.

Se realizard una encuesta corta con selecciéon multiple la cual brindara las
fortalezas y debilidades de los productos en cuanto a ventas, se estableceran
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indicadores concretos que brinden la demanda actual de los productos con la
informacion del cliente final, determinando asi la manera-se va a para contrarrestar

las debilidades.

3. Crear una pagina web informativa, evaluando precios a empresas que

realicen este tipo de producto.

Definir los objetivos que permitird los requisitos técnicos a tener en cuenta para

crear la pagina web.

Especificar el presupuesto que puede invertir en este proyecto, pero, a la hora
de elegir a la empresa que llevara a cabo el trabajo, tomar en cuenta a su equipo

de profesionales, su experiencia y sus referencias.

Concretar las personas que deberan proveer informacion a la empresa que
desarrollar4 el website y a través de qué medios se mantendra en contacto

durante todo el proyecto.

4. Dar seguimiento, actualizacion a la pagina web y redes sociales para
conocer las opiniones y sugerencias de los consumidores sobre los

productos.

Revisar las estadisticas establecidas por las paginas web y las redes sociales
gue determinen el rango de visitas semanal, el porcentaje de aceptacién de los

productos por los clientes y los comentarios, opiniones y sugerencias de estos.

Comprobar con la aplicacion gratuita spredfast, la veracidad, legitimidad de las
visitas de los clientes y las estadisticas en cuanto al rango de alcance de los

mismos.

Elaborar un informe que refleje el crecimiento de seguidores, el porcentaje de

aceptacion y el nivel de calidad percibido de cada uno de los productos ofertados,

73



asi como las opiniones y sugerencias mas relevantes que sean de utilidad para la

toma de decisiones en pro de la mejora continua.

5. Desarrollo de una nueva presentacion del producto que brinde beneficios

adicionales.

Determinar 2 o 3 productos a los cuales se les asignara el nuevo tipo de
empaque y etiqueta, de igual manera una ruta de prueba, los cuales su precio
cambiara en base a su costo de produccién y venta, dandole seguimiento semanal
a través de su porcentaje en comparacion a las ventas antes del etiquetado y las

otras rutas con la etiqueta anterior.

El jefe de ventas elabora un informe semanal en cual plantee el impacto que se
esta obteniendo en base a las ventas y aceptacion del producto con su nuevo
etiquetado y empaque, para presentarlo a la gerencia y que este tome las
decisiones necesarias para el desarrollo de la estrategia.

6. Introduccién, crecimiento y estabilidad de los productos.

Revisar el reporte de ventas semanal, analizando las ganancias y demanda de
todos los productos, para generar un informe que permita visualizar la rotacion de
los productos y asi mismo que facilite la toma de decisiones sobre creacion de
ofertas especiales para darle mayor rotacién a los productos menos vendidos.

Inspeccionar mensualmente si los productos ofertados han aumentado su
crecimiento de demanda en base al mes anterior para posteriormente tomar la
decision de mejorar la oferta, eliminar o cambiar el producto de manera que se

logre el perfeccionamiento y aumento de las ventas del mismo.

Encuestas en las paginas web sobre la aceptacion calidad y demanda de los
productos nuevos, para recopilar informacion que sirva de base para la mejora en

cuanto a la calidad y precio.
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7. Programar capacitaciones y aplicar una encuesta en cuanto a la satisfaccion

y percepcion del servicio al cliente.

Realizando inspecciones y aplicacion de encuestas espontaneas a clientes al
azar una vez al mes, que permita observar, analizar, verificar que el protocolo y
estrategias de servicio al cliente se estdn cumpliendo de manera adecuada,

ademas del nivel de satisfaccion del cliente sobre el servicio brindado.

A inicios de cada mes se le proporcionara al gerente un reporte sobre el nivel
de atencién dada a los clientes por parte de los vendedores, en la cual permita

visualizar debilidades a superar.

8. Implementar programas de evaluacion del desempefio laboral.

Elaborar un formato de evaluacion mensual que incluya todos los puntos a
tomar en cuenta para premiar a los colaboradores con mayor compromiso en los

indicadores de venta.

Dar a conocer a cada involucrado los resultados del mes y los puntos de mejora
en caso de tenerlos, para brindarle la oportunidad de perfeccionar las debilidades

y aumentar su desempefio.

8.3 Presupuesto para el desarrollo del plan de accién

En latabla 12 se muestra un resumen de presupuestos sobre las actividades a

realizar segun el plan de accion.
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Tabla No. 12 Presupuestos de las actividades del plan estratégico

Tematica

Participantes

No

Participantes

Plazo
(Fecha de
inicio y
finalizacion

).

Costo
Unitario

Reestructuracion =~ Gerente 2 01 de $1200.00 @ $1,200.00
Interna Agosto
Duefio 2019 al 03
de Abril
2020
Desarrollo de Jefe de 1 05 de Mayo | $200.00 $1,200.00
una nueva Ventas. del 2020 al
presentacion del 10 de
producto que Noviembre
brinde beneficios de 2022
adicionales. semestral
Capacitacion al Consultor 9 01 al 15 de $1000.00 $ 4,000.00
personal de Independiente enero 2021
ventas sobre %gz""l' 30 julio
sgrvmo al o1 al 15
cliente. enero 2021
15 al 31 de
julio 2021
Instaurar una Consultor 1 01 de  $1, $1, 600.00
pagina web Independiente. febrero al 20 ' 600.00
informativa para de junio
mostrar los 2020.
productos de
mayor consumo
y preferencia de
los
consumidores.
(Ver proforma
Anexo 7 de
Mayto
desarrolladores).
Curso para el Consultor 7 15 de $100.00 $700.00
personal de Independiente. Agosto al 15
ventas sobre el de
uso de :
herramientas de zg;igembre
EXCEL
Avanzado. (Ver
proforma Anexo
5 de
COMPULAB).
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Visitas previas a

las pulperias,

supermercados y
cafetines. (Ver
proforma Anexo

6).

Reconocimiento
al buen servicio

Supervisor de
ventas y
vendedores.

Gerente

Total

Fuente: Elaboracién propia
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01 de Enero
2020 al 20
de Junio
2023(una

vez al mes)

01 de
agosto 2019
-31 de julio
2023
(reportes
inicios  de
cada mes

$ 100 $3,600.00

$200 $9,000.00

$4,400.00 = $21,300.00



9. CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo de este trabajo monogréafico se logré elaborar un
diagndstico necesario para la obtencion de informacion que permitiera identificar
diferentes factores que afectan actualmente al area de comercializacion de la
Panaderia Cajina. Asi mismo analizar cada uno de esos factores que logran incidir
positiva 0 negativamente en el entorno laboral de la empresa, asi como los

clientes.

Posteriormente se disefian las estrategias con sus respectivos costos, que
conforman el plan estratégico para el mejoramiento de la comercializacion de la
Panaderia Cajina. EI monto total del plan estratégico es de C$ 175,000.00 y tendra
una duracién de un (1) afio, tomando en consideracion que ciertos recursos ya se

tienen en la empresa.

Los beneficios que aporta este plan estratégico a la Panaderia Cajina son: con la
definicion de la estructura jerarquica les facilitara el trabajo en equipo, las
autoridades de mandos, evitando desordenes de funciones. Ademas, con la
modificacién de la mision y vision les permitird darse a conocer tanto con sus
clientes y proveedores como asi con sus colaboradores. Asi mismo tener una guia

hacia el futuro.

Igualmente, con las capacitaciones sobre la atencion al cliente, de igual manera
la elaboracion de un formato para el control y seguimiento de las rutas, donde se
lograra el mejoramiento de la motivacién, satisfaccion, asi como el aprendizaje de

los empleados y su efectividad.
Asi mismo la realizacibn de evaluaciones al desempefio se alcanzara

incrementar la retroalimentacion, y el redimiendo de los empleados, con la

valoracion exhaustiva podran realizarse acciones de estimulo particulares.
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10.

RECOMENDACIONES

Implementar el plan estratégico propuesto y las tacticas definidas para
mejorar el posicionamiento de la organizacion en el mercado,

estableciendo relaciones provechosas con su mercado meta.

Notificar la mision, vision, valores y objetivos propuestos, mediante un
mecanismo de comunicacion escrito, como boletin o pizarra informativa, de
modo que tanto el personal y los clientes estén consciente de los planes de
la empresa. Esto generard compromiso en los colaboradores, al percibir

gue los toman en cuenta en la toma de decisiones.

El control y la evaluacion de las estrategias se deben hacer constantemente
ya que este es el éxito de una buena planeacién y de esta manera es mas
facil detectar a tiempo cualquier error que se esté dando.

Desarrollar programas de capacitacion en ventas al menos tres veces al

ano.

Realizar la construccion de manual de funciones de la empresa, y el
reglamento interno de la empresa para evitar duplicidad de funciones, el

cual debera ser al alcance de todo el personal.

En base a la evaluacién del desempefio realizar politica de estimulos
particulares en la empresa que permita una mejor motivacién y el logro de

un desempeiio mas eficiente en el trabajo.

Establecer un canal de comunicacion mas directo y abierto con los
distribuidores de la marca Cajina, asi como crear un mapeo de las rutas
optimas para distribuir el producto; ademas, realizar un control de visitas a
clientes y asi verificar la calidad producto y estar al tanto del trato que estos

reciben por parte de los distribuidores.
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e Potenciar una imagen corporativa, en donde el mercado Estiliano pueda
tener a disposicion mas y mejor informacion acerca de la marca, asi como
sus acciones de responsabilidad social y ética empresarial llevadas a cabo

en su comunidad, como la produccion amigable con el medio ambiente.

e Se sugiere mantener de manera constante un buzon de sugerencia a la
vista del cliente, para que este tenga la oportunidad de expresar su
inconformidad ante el servicio que ofrece la panaderia Cajina, lo que
permitird retroalimentar a los encargados para detectar debilidades y que

estas sean superadas

80



11. BIBLIOGRAFIA

Acevedo, I. (2010). Las espectativas de los Alimentos segun la CEPAL. El Nuevo
Diario.

administracion de pequefias empresas. (2007). En M. Longenercher, Enfoque
Emprendedor, 132 Edicion. México .D.F.: Editorial Thomson.

Alvarez Georgina, Campos Metztli, Hernandez Ana, Pefia Stefania. (2015).
Limpieza Seleccion y Clasificicacion deL Frijol. Cartagena Colombia:
Centro de Estudio Tecnologico Industrial y de Servicios.

Balderrama, L. (2008). Cocinar Pan. La Paz, Bolivia.

Banassini, M. (2001). Introduccién a la investigacion de mercados: un enfoque
para América Latina. Mexico: Pearson Educacion.

Conceptodefinicion.de. (22 de Septiembre de 2011).
CONCEPTODEFINICION.DE. Recuperado el 28 de 2 de 2018, de
CONCEPTODEFINICION.DE:http://conceptodefinicion.de/comercializacio
n/

Diaz, J. (04 de mayo de 2013). ¢ Qué es un diagnostico empresarial? Recuperado
el 07 de noviembre de 2017, de https://www.emprendices.co/que-es-un-
diagnostico-empresarial/

Diaz, J. (04 de mayo de 2013). www.emprendices.com. Recuperado el 07 de
noviembre de 2017, de https://www.emprendices.co/que-es-un-
diagnostico-empresarial/

E, R. S. (2014). Estudio de Factibilidad de Cooperativa de Acopio, Valor Agregado
y Comerciualizacion de Frijol Madriz - Esteli. Esteli Nicaragua: Tesis de UNI
en Ingenieria Agro Industrial.

Empresa & Actualidad. (28 de 03 de 2012). Empresa & Actualidad. Recuperado
el 27 de 2 de 2018 de Empresa & Actualidad:
http://empresactualidad.blogspot.com/2012/03/comercializacion-
definicion-y-conceptos.html

Ferral, K. (13 de Marzo de 2016). ClubEnsayos. Recuperado el Noviembre de 02
de 2017, de ClubEnsayos:

81



https://www.clubensayos.com/Ciencia/Qu%C3%A9-es-el-marketing-Es-la-
actividad-que/3231866.html

(s.f.). Fuente Arto. 3 de la ley 645, ley MIPYME.

Gonzélez, D. (2008). Plan de Negocios Para Emprendedores al Exito. En P. d.
Exito, lera Edicion. Editorial Mc Graw Hill.

Guia del Freelance. (17 de 02 de 2017). El autonomo digital. Recuperado el 8 de
10 de 2017, de El autonomo digital: http://www.elautonomodigital.es/que-
es-el-dafo-y-como-aplicarlo/

Kotler , P., & Armstrong, G. (2012). Principios de Marketing. Ciudad de México:
Pearson Educacion.

Kotler, F., & Armstrong, G. (2012). Principios de Marketing. En F. Kotler, & G.
Armstrong, Marketing (pag. 470). Mexico: Pearson Educacion.

Miguel F. Monroig Inglés. (24 de noviembre de  2009).
http://academic.uprm.edu/mmonroig/id49.htm. Recuperado el 11 de
noviembre de 2012, de http://academic.uprm.edu/mmonroig/id49.htm.

Navarro, M. (4 de marzo de 2010). http://mauricionavarrozeledon.wordpress.com.
Recuperado el 3 de marzo de 2012, de
http://mauricionavarrozeledon.wordpress.com:
http://mauricionavarrozeledon.wordpress.com

Navarro, M. M. (2010). Guia de plan de Negocios. Esteli.

NITLAPAN, I. D. (2010). MANAGUA.

Okdiatas.Com. (2013). Ingredientes del Pan.

Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO).
(Febrero del 2012). “Analisis de la Cadena de Valor de frijol rojo y negro en
Nicaragua con enfoque. 54-57.

Padilla, D. d. (2013). Incidencia en el desarrollo empresarial de las MIPYMES en
el sector panificacion registrada en el Ministerio de Economia Familiar,
Cooperativa y Asociativa. Esteli.

Paz Mena Tania, Flores Selmira y Delmelle Guy. (Mayo 2007). INFORME DE
CADENA DE FRIJOL ROJO EN NICARAGUA.

82



Pérez Porto, J., & Merino, M. (03 de 05 de 2009). Definicion.De. Recuperado el
01 de 12 de 2017, de Definicion.De: https://definicion.de/plan-de-accion/

Perez, J. (2015). Estudio de Pan.

Porter, M. (2007). Estrategia Competitiva. Mexico D.F: Editorial Grupo Patria.

Porter, M. (2010). Ventaja Competitiva. Mexico D.F: Grupo Editorial Patria.

Poter, M. (2007). La importancia de los planes de negocios. Mc Graw Hill.

Poter, M. (2010). Ventaja Competitiva. Mexico D.F: Grupo Editorial Patria.

Propia, F. (2012). General. Esteli: Fuente Propia.

Propia, F. (2016). Informacion aportada por el Empresario JUAN CARLOS
MORAN.

propiedades de la vainilla. (2009). Recuperado el 18 de 2 de 2012, de
D:\RESPALDO\arlle\Vainilla - Propiedades de la vainilla.htm

Pujol Bengochea, B. (1999). Diccionario de Marketing. En B. Pujol Bengochea,
Diccionario de Marketing (pag. 217). Madrid: Cultural S.A.

Reales A, H. (17 de 01 de 2001). GestioPolis. Recuperado el 30 de 11 de 2017,
de GestioPolis: https://www.gestiopolis.com/segmentacion-de-mercados-
y-estrategias-del-mercado-meta/

Rodriguez Granera, E. B. (2008). Diagnostico Empresarial de Panaderia Cajina.
Diagnostico de INDE Prosede, Esteli.

Sainz de Vicuiia Ancin, J. M. (2003). El plan estratégico en la practica. Madrid: A
vda. de Valdenigrales, s/n 28223 Pozuelo de Alarcon.

UNAN. (2015). Monografia Competitividad de las empresas panificadoras
legalmente constituidas en la ciudad de Esteli. Esteli.

Villa Panesso, A. F. (2012). Disefio de un plan estrategico de Marketing para la
empresa Diego Panesso Catering. Pereira: Universidad Tecnologica de
Pereira.

Watts, B., Ylimaki, G., Jeffery, L., & Elias, L. (1989). Métodos basicos sensoriales
para la evaluacion de los aliementos. Ottawa, Canada.

www.consumer.es. (2015).

Yuri, M. (2010). Analisis Estrategico de la Panaderia Cajina. Tesis de Maestria,
MADE UCA, Nicaragua., Esteli.

83



ANEXOS

Anexo 1. Cronograma de Actividades

Calerdario d= E|eoacian o= |a Irreest g ackan

Moy 2012

DicI0le

Ere= 2015

Feb 2013

OE=tlvos Expecilicas

Artividad

alR=aliza disgnostico de ks
Emgresa paraderia Cnfira,
en los spectos
comerdales

zlnbarar e protocalode
rrwestigacdn.

Beision o protaonloode
sl gacan por =] tutar,

Is |25

& |4

Aprobacion de protocolo de
rreestigacidn.

Oitencion de Irformacian

secundaria de oires
rrvestigaciones w documerics

salre |a ermpresa y el sectar.

Aplicar las ertrevistas alos
ol sbaoradores yclientes d= [a
Emprasa

Relizar el procescde observacdon
de nio particpantes de las activided
erigEneral de ls ermpresa.

tlabarar el infarme de| dlagnostica
emprezarial de Pansdenn Cajina.

Rewlshon o gvance por bubar,

b|Formular propuesta de
plan estratégion de |a
empresa panaderis Cafina,
oo sus ohjetivos, ineas v
acrlones estrakégicas &
desarrodlar 2n un mediano
v larmo plazo.

Definir chjetivos, Tneas v ncciones

asiratigices a desarrollar 2
mediano v largo plao.

Elaborar la propuesta de plan
estrategico de la empresa Cajina.

Establecer presupuesho,
oronogramay plan de
monitores del plan
pstrabéEgico de la empress
panaderia Cajing, gue
permita la materializscdon
v laabt=ncidn de las
resulados planteados

Elabarar el presupuesto, el
oronoerame fisioe de la ejeouddn
de| plan estratégico de |s ermpresa
paraderia Cajina.

Beisidin de avance por tutar.,

d) Definir un modelo de
monitboreo para que la
empresa pueda dar
seguimientay conirol 2
los resultados del plan
EstratéEmioo para la mejora
armpresaris

Elabarar el modelo d= monitoreo
para que |a emgresa pueda dar
segulmienta y control & los

resul tados del plam estrabémon

|Elabarar el cocumenta Tinal de
diagnosticoy plan estratégion.

Bewlslan o= cooumento ﬁﬂﬂl.

Enkrega del informe final iesis
monagrafico.
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Anexo 2. Encuesta a colaboradores de la empresa Panaderia Cajina

Encuesta a colaboradores de empresa Panaderia Cajina
Objetivo:
e Elaborar un diagnostico respecto al area de RR.HH. y la comercializacion que existe
en Panaderia Cajina.

CUESTIONARIO
(Marcar con un X su respuesta)
¢ Cuanto tiempo tiene de trabajar en la empresa?

Un Afio Dos Afos Tres Afios Mas
¢ Cuales son sus funciones?

Administrativas___ Contables Financieras Produccion Ventas
¢ Como considera el desempefio de las funciones en las empresas en sus
diferentes areas?

Excelente _ Bueno Regular __ Deficiente
¢ Como es el trato y el ambiente laboral en la empresa?

Excelente _ Bueno Regular __ Deficiente
¢ Cémo considera el producto que fabrica la empresa para los clientes?

Excelente Bueno Regular Deficiente
¢, Como considera el servicio que brinda la empresa a los clientes?

Excelente Bueno Regular Deficiente
¢ Cudl considera que es el producto estrella de la empresa?

Galletas __ Torta ___ Biscocho _ Semas __ Pan Simple ___ Otros
¢ Quiénes son los principales competidores locales que tiene la empresa
panaderia Cajina?

Bimbo Aurami Brivalle Otras
¢ Cuales son las mejores épocas de venta en la empresa?
Febrero Mayo Septiembre Diciembre

¢, Cual es la ruta de venta que mas vende productos?
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SanJuan___, Limay_ _ , Matagalpa___, Ocotal , Somoto___, Sauce , Esteli ,Boaco___,
Juigalpa__, Matiguas___, Wiwili , La Guinea , Managua , Santos Tomas :
Acoyapa , Villa Sandino___, Jalapa , Murra , Quilali , Jicaro y Teotecasinte .

¢, Cudles son las fortalezas y las debilidades que tiene la panaderia industrial
cajina?

La presentacion del producto
La Atencién al cliente
La calidad del producto
La eficiencia de las rutas de entrega del producto
La eficiencia del trabajo de produccion
El reconocimiento de la marca por la gente
La experiencia de la empresa en produccion y ventas

¢, Cuales son las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la panaderia
Cajina?

Existe potencial de mercado
La mejora tecnoldgica del producto
La ampliacion de las redes de ventas
La entrada de nuevas empresas de panaderia en el mercado regional
La falta de financiamiento
El tamafio reducido de las instalaciones donde se produce
El costo de los insumos y materiales
El estado de la flota de vehiculos para la distribucion en las diferentes rutas

¢ Qué se debe de mejorar en la empresa en el futuro?

Mejorar proceso productivo
Mejorar la calidad del producto
Tecnologia en equipos
Mejores medios de transporte
Mejores controles contables y Financieros
Mejor organizacion de las rutas
Mejor atencion al cliente
Mas capacitacion al personal de produccién y ventas
Mejorar la publicidad y la promocién

¢ Qué requiere la empresa para crecer en ventas en el futuro?

Financiamiento
Mejorar los medios de las rutas de ventas
Capacitar mas a los vendedores

Mejorar la oferta de productos
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Anexo 3. Entrevista con duefios y directivos de la Panaderia Cajina.

Entrevista con duenos v directivos de empresa Panaderia Cajina

Objetivo:
e Recopilar informacidon sobre el servicio a los clientes, las rutas que mas venden
productos, sus fortalezas y debilidades ante los competidores.

CUESTIONARIO
(Marcar con un X su respuesta)
¢ Qué cargo desempefia en la Empresa?

Director Gerente Jefe de Produccion Jefe de Comercializacion

¢ Cuales son sus funciones?

Administrativas___ Contables Financieras Produccion Ventas
¢Cdémo considera el desempefio de las funciones en las empresas en sus diferentes areas?
Excelente _ Bueno Regular ___ Deficiente

¢ Como considera el servicio que brinda la empresa a los clientes?

Excelente Bueno Regular Deficiente
¢ Cudl considera que es el producto estrella de la empresa?

Galletas __ Torta___ Biscocho _ Semas __ Pan Simple __ Otros

¢Quiénes son los principales competidores locales que tiene la empresa panaderia Cajina?
Bimbo Aurami Brivalle Otras

¢ Cuales son las mejores épocas de produccién y venta en la empresa?

Febrero Mayo Septiembre __ Diciembre
¢Cual es la ruta de venta que mas vende productos?

SanJuan___, Limay__ , Matagalpa _, Ocotal ___, Somoto___, Sauce_
Esteli_ ,Boaco__ ,Juigalpa___, Matiguas___, Wiwili_ ___, La Guinea____,
Managua____, Santos Tomas____, Acoyapa___, VillaSandino___, Jalapa____,

Murra___ ,Quilali____, Jicaro____y Teotecasinte .

¢Cuales son las fortalezas y las debilidades que tiene la panaderia industrial cajina?

La presentacion del producto
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La Atencidn al cliente
La calidad del producto
La eficiencia de las rutas de entrega del producto
La eficiencia del trabajo de produccién
El reconocimiento de la marca por lagente
La experiencia de la empresa en produccion y ventas

¢Cudles son las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la panaderia Cajina?

Existe potencial de mercado
La mejora tecnologica del producto
La ampliacion de las redes de ventas
La entrada de nuevas empresas de panaderia en el mercado regional
La falta de financiamiento
El tamafio reducido de las instalaciones donde se produce
El costo de los insumos y materiales
El estado de la flota de vehiculos para la distribucion en las diferentes rutas

¢Qué se debe de mejorar en la empresa en el futuro?

Mejorar proceso productivo
Mejorar la calidad del producto
Tecnologia en equipos
Mejores medios de transporte
Mejores controles contables y Financieros
Mejor organizacion de lasrutas
Mejor atencion al cliente
Mas capacitacion al personal de produccion y ventas
Mejorar la publicidad y la promocion

¢ Qué requiere la empresa para crecer en ventas en el futuro?

Financiamiento
Mejorar los medios de las rutas de ventas
Capacitar mas a los vendedores
Mejorar la oferta de productos
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Anexo 4. Entrevista a los clientes de la Panaderia Cajina

Entrevista a clientes de la empresa Panaderia Cajina

Objetivo:
e Conocer el ambiente que existe entre la empresa y los clientes, con el fin de capturar
la informacion relevante de nuestro interés.

CUESTIONARIO
(Marcar con un X su respuesta)

¢Hace cuanto tiempo es cliente de panaderia Cajina?

3 anos 5 afnos 10 afios mas de 10

¢ Qué productos son los que mas vende de la panaderia?

Galletas ___ Torta _ Biscocho _ Semas __ Pan Simple ___ Otros
¢ Coémo considera el desempefio de las funciones en las empresas en la entrega del

producto?

Excelente __ Bueno Regular __ Deficiente
¢ Como considera el servicio que brinda la empresa?

Excelente  Bueno _ Regular __ Deficiente
¢ Quiénes son los principales competidores locales que tiene la empresa panaderia
Cajina?
Bimbo _ Aurami___ Brivalle  Otras

¢, Cuales son las mejores épocas de venta en la empresa?

Verano Primavera Otofio Invierno
¢ Qué dias a la semana recibe pedidos?

¢ Considera que la cantidad de productos recibida satisface la demanda de sus
compradores?
Si no

¢ Qué considera que el factor que mas influye en la venta de los productos cajina?
El tiempo de entrega del producto
La atencion de los vendedores
La calidad de los Productos_~
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La oferta de productos

¢ Qué valor le da a la empresa cajina?
Excelente
Bueno:_
Malo:
Deficiente:
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Anexo 5. Entrevista refuerzo a los colaboradores

Entrevista refuerzo a los colaboradores de empresa Panaderia Cajina
Objetivo:
e Conocer el manejo sobre la informacion interna de la panaderia

CUESTIONARIO
(Marcar con un X su respuesta)

¢ Cuantos comparieros de trabajo laboran en la empresa?

Menos a 10 menos de 20 entre 20y 25 mas de 30

¢ Conoce la mision y vision de la empresa? Explique

Si
no
¢ Como considera el desempefio de las funciones en las empresas en la entrega del
producto?
Excelente _ Bueno Regular __ Deficiente
¢, Como considera el servicio que brinda la empresa?
Excelente Bueno Regular Deficiente
¢ Quiénes son los principales competidores locales que tiene la empresa panaderia
Cajina?
Bimbo Aurami Brivalle Otras

¢ Cudles son las mejores épocas de venta en la empresa?

Verano Primavera Otorfo Invierno
¢ Qué dias a la semana recibe pedidos?

¢ Considera que la cantidad de productos recibida satisface la demanda de sus
compradores?
Si no

¢ Qué considera que el factor que mas influye en la venta de los productos cajina?
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El tiempo de entrega del producto
La atencion de los vendedores
La calidad de los Productos_

La oferta de productos

¢ Qué valor le da a la empresa cajina?
Excelente
Bueno:_
Malo:
Deficiente:
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Anexo 6. Proforma de presupuesto para el curso de Excel Avanzado

PROFORMA DE COMPUTAB

Empresa: PAMNADERIA CAGINA
Atencion: Talia Flores

Cargo: Admon
Teléfono: 82725224
Fecha: 08/03/2019
Acuerdos INATEC N:348-2018 Fecha de Extencion 11/05/2018 Fecha de Extincion 11/05/2019
DATOS GENERALES
Codigo: 1127 Curso: Excel Avanzado
Inicio | Finalizacign | Duracion | Duracion | pyqoigag | Modode | rios
Meses Horas Formacion
3 20 Horas Cﬁmplemnta
cion
Aranceles Contenido del Curso
Matricula 5 15 |Excel.
Material Didactico $ - |Conocimientos de Excel Basico.
Mensualidad § 20 |Funciones Logicas
Certificados 5 25 |Graficos
Costo x Participante § 100 |Funciones Estadisticas
costo x 7 Parficipante | $ 700 |Macros, Basicas, Avanzadas.
Funciones Financieras
Graficos dinamicos
DOCENTE: Ing William Flores Exportacion de datos
PARTICIFANTES: Seguridad y Cifras de datos
T | Nombres y Apellidos Numero De Cedula
Atentamente;
Lic Edda Vargas [2713-2670 | 89453473

Atencion a las Empresas a portante del 2% al Inatec
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Anexo 7. Proforma de presupuesto para la Instauracion de la pagina web

MAYTO PROFORMA

Desarrolladores

CLIENTE: PANADERIA CAJINA
08/04/2019 Valida por 1 mes.

A CONTINUACION SE ENLISTAN LOS PASOS A SEGUIR PARA LA CREACION DE LA PAGINA WEB:

1. Activacién de un subdominio para configuracién web y bd en mysgl con motivo de almacena-
miento.

2. Adelanto del 50% del trabajo

3. Definicién y ordenamiento del contenido del sistema web (asesoramiento de nuestra parte)
4. Configuracion del servidor web de alojamiento.

5. Brindar los datos necesarios y materiales requeridos para la elaboracion de estas:

Fotogrfia, Ediciones y mis...

6. Una vez Finalizada la elaboracién se debe de cancelar el 50% restante.

7. Tiempo de elaboracion: 2 meses a partir de la fecha del ler pago.

8. Entrega del codigo web en un CD /USB.

9. Actualizaciones una vez finalizada y aceptada la pagina web, costo a negociarse.

10. Garantia 2 meses a partir de la cancelacién del ultimo pago

TECNOLOGIA A UTILIZAR:
L. Lenguaje HTMLS, PHP, Java Script, Componentes BootsTrap y CS6 para el disefio web,
tecnologia que hace que la pigina consuma menos datos de navegacion.

2. Mysql para la administracién de datos.
3. Otros.

Pago libre de impuestos.

Total: US 1,600.00 USA dolar mil seiscientos.

Ing. Yader Toval
Responsable de Proyecto

Ced N": 281-260888-0013G

+505 57939773
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Anexo 8. Formato de control y seguimiento de las rutas de entrega

HOJA DE RUTA

VEHICULO UTILIZADO:

FECHA DEL VIAJE: HORA 5.30-6.30 O  6.30-7.30 O
Barrio: DE SALIDA:
DESTINO Municipio: 15.30-16.30 U 16.30-17.30 O
Supermercado:
HORA DE LLEGADA:
KM. (INICIO) KM. (LLEGADA)

Cantidad de clientes a atender:

Cantidad de paquetes vendidos :

Cantidad de paquetes no vendidos:

Cantidad de paguetes devolucionados:

FIRMA DEL RESPONSABLE

NOMBRE Y FIRMA DEL RECIBIDOR:

TIPO DE PAN :

U PAN HORNEADO
O GALLETAS

U OTROS

INCIDENCIAS EN EL TRAYECTO:

OJ AVERIAS U CAMBIO DE ACEITE
O MULTAS 0 COMBUSTIBLE
U OTROS [0 ADJUNTAR FACTURA
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Anexo 9. Formato de evaluacién y desempefio laboral

Nombre del colaborador:

Codigo empleado:

Fecha;
Area:
MUY BAJ MODERAD
. ALTO MUY ALTO
AREA BAJO (0] (@] PUNTAJE
1 2 3 4 5

ORIENTACION DE
RESULTADOS

Cumplimiento de Meta

Entregas Perfectas

Realiza un volumen
adecuado de trabajo

CALIDAD

Buen Manejo del
producto

Hace uso racional de
los recursos

No Requiere de
supervision frecuente

Comportamiento
adecuado

Mejora Continua

RELACIONES
INTERPERSONALES

Se muestra cortés con
el personal y con sus
compaiieros

Brinda una adecuada
orientacion a sus
compafiieros.

Evita los conflictos
dentro y fuera del
trabajo

INICIATIVA

Muestra nuevas ideas
para mejorar los
procesos

Se muestra asequible al
cambio
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Se anticipa a las
dificultades

Tiene gran capacidad
para resolver
problemas

TRABAJO EN EQUIPO

Muestra aptitud para
integrarse al equipo

Se identifica facilmente
con los objetivos del
equipo

ORGANIZACION

Planifica sus
actividades

Hace uso de
indicadores

Control de Rutas

PUNTAJE TOTAL:
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