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RESUMEN

Las organizaciones deben desarrollar sus negocios de manera coherente mediante estrategias
competitivas que garanticen el éxito de la empresa al posicionarse en el mercado. Los
cambios y las transformaciones constantes producen fuerte presion, que exige acciones agiles
y reacciones rapidas para aprovechar nuevas oportunidades que surgen. Por ello, el principal
objetivo de esta investigacion se basé en proponer estrategias competitivas para la Division
de Distribucion e Intercambio Socialista de la Féabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A., ubicada en Cuman4, estado Sucre. Se realiz6 una investigacion de campo y se tipifico
como descriptiva, con una poblacién de 26 trabajadores que abarcan el area administrativa de
la Division. A quienes se les aplico un cuestionario con preguntas cerradas. Con respecto a
los resultados del andlisis, estos fueron expresados en gréficas circulares, sefialando en
porcentajes los valores arrojados. Se concluyd que la empresa no aplica el monitoreo de la
competencia y ademas carece de estrategias competitivas, aunque, en la actualidad es
reconocida por la calidad de sus productos, aun asi, es afectada por diversos problemas como
el poder de negociacion de los proveedores, compradores, carencia de técnicas de marketing,
autonomia y capital financiero para tomar decisiones, debilidad en la cultura organizacional,
de acuerdo a estas conclusiones se propone como estrategias competitiva: liderazgo en
costos, como potencial ventaja competitiva, de manera que se pueda ofrecer el producto a un
precio inferior al de la competencia y en consecuencia aumentar la demanda de mejores
clientes y obtener mayor participacion de mercado.

Palabras Clave: Estrategias, Competitividad, Estrategias Competitivas.
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INTRODUCCION

Al momento de crear una empresa es preciso establecer los objetivos, y metas
que le permitan introducirse y mantenerse en un mercado competitivo, ademas de
conservar su estabilidad en el tiempo, surgiendo la necesidad de disefiar estrategias
que permitan tener una vision de actividades ordenadas que deben ser cumplidas a

objeto de que la empresa logre lo esperado.

Hoy en dia, la economia mundial vive momentos de cambio, caracterizados
por procesos como: la globalizacion, los avances cientificos y tecnologicos, el
desarrollo de la comunicacion, el nivel de demanda de productos de alta calidad,
exigencias de clientes, entre otros, los cuales han modificado los patrones de
produccién de todo el mundo, generando un notable incremento de las corrientes de
comercio e inversion, contexto dentro del cual se encuentran inmersas las mayoria de
las organizaciones, lo que obligan a los gerentes o directivos de las empresas a revisar

sus estrategias competitivas para lograr ocupar un lugar en los mercados globales.

Al elaborar una estrategia, bien sea mediante un proceso ordenado de
planificacion o un proceso mas intuitivo y empirico, las empresas deben definir
cuéles son sus ventajas competitivas, es decir, de qué manera van a superar a sus
competidores en la lucha por un mercado o por un segmento determinado en el

mercado.

Una empresa logra la competencia cuando tiene un éxito en formular e
implementar una estrategia que crea valor, ya que, por medio de esta, surge un
conjunto de compromisos, acciones integradas y coordinadas, disefiadas para explotar
las competencias centrales y asi lograr una ventaja competitiva especifica. Distintas

organizaciones gozan de una ventaja competitiva cuando implementan una estrategia



que sus competidores no pueden copiar 0 cuya imitacion les resultaria demasiado
costosa. Por ello, la estrategia competitiva busca iniciativas empresariales para atraer
a los clientes y satisfacer sus expectativas, soportando las presiones competitivas para

asi fortalecer su posicion en el mercado.

Su objetivo es superar a las compafiias rivales, realizando un trabajo
significativamente mejor para proporcionar lo que los compradores buscan,
relacionandose exclusivamente con el plan de accién de la gerencia para competir
satisfactoriamente y ofrecer valor superior a los clientes. Sin embargo, es importante
que las empresas antes de definir las estrategias sepan cudl es su conducta
competitiva. La unidad central de analisis es la que la ayudara a describir la conducta
competitiva de una empresa. Por lo que se considera competitivo a todo movimiento
directo, especifico y directamente observable en el mercado, iniciada por una empresa

para mejorar su posicién en el mercado.

Asi mismo, la conjuncién entre la formacion gerencial, la competitividad, las
estrategias competitivas y su formulacién, constituyen factores clave para lograr que
las organizaciones introduzcan de forma rapida y eficiente los cambios requeridos
para generar un sistema productivo e innovador, para que las organizaciones puedan
tomar posiciones, formular estrategias y elegir la mas adecuada, que le permita ir en

basqueda del desarrollo empresarial.

En el caso de la Féabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A, es una
empresa socialista, con una cadena de distribucidn a entidades publicas y en menor
proporcién a entidades y comercios privados, anteriormente la misma mantenia una
distribucion de productos de bajos costos y alta calidad siendo estos accesibles y
deseados por los clientes de la localidad, motivo por el cual hasta ahora no se habia
visto afectada por la necesidad de crear estrategias competitivas que permitieran la

rotacion inmediata de su inventario de mercancias. Sin embargo, hoy dia, ante la
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crisis econdmica que atraviesa el pais y ante la fuerte contraccién en la demanda que
presentan todas las empresas afines, la empresa busca subsistir, crecer y sobresalir en
el mercado de consumidores, siendo esta mas competitiva con las compafiias rivales,
a través, de la implementacion de estrategias competitivas relacionadas con los bajos
costos y diferenciacion en términos de calidad, adoptando mejores decisiones, nuevas
actitudes, innovaciones y tecnologias que fomenten también la creacion de nueva

lineas de productos.

A partir de los elementos antes mencionados, asi como también el interés de
las organizaciones de crear estrategias competitivas a mediano o largo plazo, el
propdsito de esta investigacion consiste en: proponer estrategias competitivas para la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de
Atan, FEXTUN S.A., encontrdndose los andlisis de fortalezas y debilidades, factores
controlables que permiten aprovechar las oportunidades y detectar amenazas para
hacer frente los cambios en mercado exigentes y ser mas competitivos, ademas que se
pueda ofrecer el producto a precios bajos y aumentar la produccion mediante la

estrategias de liderazgo en costos.

La investigacion esta estructurada en funcién de cuatro capitulos:

Capitulo I, el problema de investigacion: se ubica el problema de
investigacion, los objetivos, tanto el general y especificos, y la justificacion y alcance

que lo fundamenta.

Capitulo 11, el marco tedrico, donde se explican los conceptos y términos
relacionados con el problema en estudio, partiendo de los antecedentes, las bases
tedricas que sustentan dicha investigacion, bases legales, glosario y

operacionalizacion de variables.



Capitulo 11, las bases metodoldgicas: estructuradas por el nivel de
investigacion; tipo de investigacion; poblacion y muestra; asi como técnicas,
estrategias y procedimientos para la obtencidn, analisis e interpretacion y

presentacion de las informaciones.

Capitulo 1V, Estrategias Competitivas para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A.
Cumana, estado Sucre, donde se explican los aspectos generales como la vision,
mision, objetivos y estrategias, también el ambiente interno, en este se encuentran:
capital financiero, pericia técnica, empleados capaces, gerentes experimentados,
capacidad para realizar actividades funcionales. Ademas, los elementos externos, este
a su vez contiene: nuevos competidores potenciales, rivalidad entre las compafiias
existentes, capacidad de compradores, proveedores y productos sustitutos. Asimismo,
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas existentes en la Divisién, en
atencion al analisis estratégico competitivo y las acciones estratégicas competitivas
requeridas en la misma, desde una perspectiva estratégica. Finalmente, se presentan

las conclusiones y recomendaciones surgidas de la investigacion realizada.



CAPITULO |
EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Toda investigacion inicia por el cdmo o el porqué de algo y todo trabajo de
investigacion se sustentan en la teoria. Es comdn decir que no hay investigacion sin
un “problema” y que un problema bien planteado es mejor que cualquier solucion
gratuita. Toda investigacion esta orientada a descubrir algo desconocido, encaminada
a la solucién de problemas; lo cual se conoce como problema de investigacion. Para
Arias (2006:39), un problema de investigacion “es una pregunta o interrogante sobre
algo gue no se sabe o0 que se desconoce, y cuya solucion es la respuesta o el nuevo

conocimiento obtenido mediante el proceso investigativo”.

De alli que a continuacion se presenta el planteamiento del problema de

investigacion, los objetivos y la justificacion y alcance de la investigacion.

1.1 Planteamiento del Problema de Investigacion.

El planteamiento del problema para Arias (2006:41), consiste en describir de
manera amplia la situacién objeto de estudio, ubicandola en un contexto que permita
comprender su origen, relaciones e incognitas por responder. Plantear el problema
implica desarrollar, explicar con amplitud, describir el objeto a investigar, detallando
de manera amplia y dando una idea clara de lo que sera el estudio y las incognitas que
dicho objeto a investigar genera, lo cual permite partir de un origen en la
investigacion, es decir, se debe presentar de forma coherente y con una mayor
profundidad y extension que lo sefialado en la introduccion, la ubicacion contextual
del tema donde se sitla el problema objeto de estudio, asi como sus referentes
empiricos. Esta argumentacion necesariamente debera desarrollarse desde la

perspectiva tedrica que orienta el sentido de la investigacion, apoyada por los



conceptos Yy las categorias inherentes a la misma. De acuerdo a ello, en adelante se
desarrollara la situacion problematica base para la investigacion emprendida.

El creciente proceso de globalizacién que actualmente vive la economia
mundial determina un escenario en el que surgen nuevas oportunidades y amenazas
para las empresas. Al crear una empresa, y al dirigir cada dia su actividad, lo méas
importante es saber qué es lo que se pretende alcanzar y como hacerlo. Es muy dificil,
gue una empresa tenga éxito sino se definen claramente sus objetivos, metas y se
identifican las estrategias y los recursos necesarios para lograrlos. Por lo que, el
enfoque estratégico constituye una exigencia en la gestion de las organizaciones,

dado los constantes cambios del entorno empresarial y el alto nivel de competitividad.

Para Koontz y Weihrich (1991:65):

Las estrategias son programas generales de accion que llevan consigo
compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una mision
bésica. Son patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado
de tal manera, con el propdsito de darle a la organizacion una direccion
unificada.

La estrategia constituye la principal directriz del comportamiento empresarial
y puede condicionar de forma notable el resultado alcanzado por la organizacion. El
establecimiento de las estrategias comprende todos los niveles de la empresa,
corporativo, negocio o competitivo y funcional; y debe establecerse tomando en
cuenta sus caracteristicas, particularidades, los recursos y capacidades con que cuenta
la empresa, la estrategia debe ser real y alcanzable de lo contrario la empresa no

podra llevarla a cabo.

No obstante, la gerencia estratégica implica tener conciencia del cambio que

se presenta en el entorno dia a dia, quiere decir no solamente enunciar intenciones



sino plantear objetivos medibles y alcanzables, proponiendo acciones especificas y
conociendo las necesidades de recursos (humanos, fisicos, financieros y tecnolédgicos)
para llevar esas acciones a cabo. Significa ademas solidez en el trabajo, ya que, toda
la organizacion se movera en busca de objetivos comunes aplicando estrategias

también comunes.

Es asi como una de las principales decisiones que deben ser tomadas por los
directivos al fundar una organizacién o empresa, es la eleccion de la estrategia
empresarial a seguir. Esta decision es sumamente importante para el éxito que se
alcanzard. Ya que, no puede ninguna empresa estar compitiendo sin mision, sin
objetivos, sin metas y sin las estrategias necesarias para poder lograr esos objetivos,
de esta manera es exigente para los propietarios o gerentes que dicha decision sea

minuciosamente analizada.

La estrategia de una compafiia representa las respuestas de la administracion a
aspectos tan importantes como si debe estar concentrada en un solo negocio o
desarrollar un grupo diversificado, si debe complacer una amplia gama de clientes o
enfocarse en un nicho de mercado particular, si debe desarrollar una linea de
productos amplia o limitada, si debe buscar una ventaja competitiva basada en el bajo
costo, en la superioridad del producto o en capacidades organizacionales unicas,
como debe responder a las preferencias cambiantes del comprador, que tan grande
debe ser el mercado geografico que tratard de cubrir, cbmo reaccionara a las nuevas
condiciones de mercado y la continua competencia. Por consiguiente, una estrategia
refleja las elecciones administrativas entre las diversas opciones y es una sefial de
compromiso organizacional con productos, mercados, enfoques competitivos y

formas de operar particulares de la empresa.

Estas exigencias requieren que las empresas cuenten con personas preparadas,
formadas, capaces profesionalmente al frente de las organizaciones, que dominen las
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técnicas de marketing, calidad en los servicios, nuevas tecnologias, entre otros, que

sostengan la competitividad de la misma.

Al hablar de competitividad se hace referencia a las diferentes estrategias y
métodos que las diversas entidades comerciales llevan a cabo con tal de no sélo
obtener los mejores resultados sino también de que esos resultados sean los mejores
en el mercado. La competitividad es la busqueda de eficacia y efectividad que las
diferentes empresas, entidades empresariales y corporaciones, realizan en pos de
posicionarse como las mejores en sus rubros o é&reas, superando a posibles

competidoras. Para Porter (2000:13):

La competitividad surge de la productividad por lo que las empresas
emplean sus factores para producir productos y servicios valiosos. Se
puede inferir del referido planteamiento, que el Unico concepto
significativo de la competitividad es la productividad, como unica
herramienta para competir en sectores mas avanzados.

Se entiende que la competitividad es la capacidad que tiene una empresa o
pais de obtener rentabilidad en el mercado en relacion a sus competidores, lo cual se
presume que las empresas deberian tener capacidad de adaptarse al ambiente externo
y mantenerse en un intercambio permanente con él, asi como también, la capacidad
para desarrollar y ubicar de forma apropiada los recursos disponibles, para
mantenerse en los mercados y crecer con utilidades aceptables a mediano y largo
plazo, a objeto de poder sobrevivir a lo largo del tiempo. Inclusive para mejorar dicha
posicion competitiva la gerencia debe asumir decisiones que tienen que ver con
indicadores de: costos, precios, cantidad, calidad, presencia en el mercado, con la
innovacion, la flexibilidad y adaptacion a los cambios, fortalecer y desarrollar la
reflexion, el andlisis, romper con los paradigmas, ser proactivo, estructurar, organizar
y redisefiar las empresas, asi como también con la evaluacion periddica de las

estrategias.



La competitividad estd ligada a las estrategias competitivas siendo la
formulacién de estas una de las tareas clave del gerente para competir en escenarios
globalizados, pero todo dependera de la formacion gerencial de los directivos de cada
empresa, quienes son los que aseguran el éxito o fracaso de la organizacion. Porter
(2000:16) considera “la estrategia competitiva como: la accion que lleva a desarrollar
una amplia formula de como la empresa va a competir, cuales deberian ser sus

objetivos y politicas necesarias para alcanzar tales objetivos”.

Porter (2000) afirma, que la estrategia competitiva es una combinacion de los
fines (metas) por los cuales se esté esforzando la empresa y los medios (politicas) con
las cuales se esta buscando llegar a ellas. Tema que lleva a plantear qué productos se
deben manejar y qué caracteristicas deben reunir para aspirar el éxito. Por tanto,
dentro de un enfoque de formulacion estratégica, Porter (2003:83) desarrollé un
modelo que delinea las fuerzas primarias que determinan la competitividad dentro de

una industria, e ilustra cémo se relacionan las fuerzas entre si.

El modelo de Porter (2003:83) sugiere que, para desarrollar estrategias
organizacionales eficaces, el administrador debe comprender y oponerse a esas
fuerzas dentro de una industria para determinar el nivel de competitividad en una

organizacion.

De acuerdo con el modelo la competitividad la industria esta determinada por

los siguientes factores (Chiavenato, 2004):

e Los nuevos participantes o las nuevas empresas en la industria.
e Productos que pueden actuar como sustitutos de bienes o servicios que las
compafiias producen en el mercado de competidores.

e Capacidad de los proveedores para controlar algunos elementos, como costos de



materiales, que las compafiias de la industria utilizan para manufacturar sus
productos.

e Poder de negociacion que los compradores poseen en la industria.

e Nivel general de rivalidad o competencia entre las empresas del mercado de
competidores.

Partiendo de este enfoque el autor propuso un axioma donde resume que

existen tres estrategias genéricas para que una empresa sea mas competitiva:

— Diferenciacion: desarrollo de productos que el cliente percibe que es diferente
de los demés productos ofrecido por los competidores.

— Liderazgo de costos: fabricacion de productos mas baratos que los de los
competidores.

— Focalizacion: concentracion de un consumidor particular y especifico.

Las tres estrategias genéricas aqui ideadas, pertenecen a los modelos estaticos
de estrategia que describen a la competencia en un momento especifico. Fueron Utiles
cuando en el mundo los cambios se daban lentamente y cuando el objetivo era
sostener una ventaja competitiva. La realidad es que las ventajas s6lo duran hasta que
los competidores las copian o las superan. Copiadas o superadas las ventajas se

convierten en un costo.

No hay duda que los cambios generados en la economia mundial obligan a las
organizaciones a tomar acciones que le permitan adquirir ventajas frente a sus
competidores y por ende una mejor posicion en los mercados globales. EI modelo
aqui planteado describe los factores que contribuyen a la ventaja de la empresa en una

industria global dominante.
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La estrategia competitiva global es casi igual en todos los paises. Aunque
existen pequefias diferencias entre un pais y otro para poderse adaptar a las
condiciones competitivas especificas en los paises anfitriones, el enfoque competitivo
fundamental de la compafiia (bajo costo, diferenciacion o enfoque), permanece igual
en todo el mundo. Ademas, una estrategia global incluye, la integracion vy
coordinacion de los movimientos estratégicos a nivel mundial y la venta en muchas o
todas las naciones donde existe una importante demanda de los compradores. El
principal problema estratégico que enfrentan las compafiias cuando compiten en

mercados internacionales es saber cual buscar.

Una estrategia global es uniforme de un pais a otro, ayuda a que una compafiia
se concentre en asegurar una ventaja competitiva duradera sobre sus rivales

nacionales e internacionales.

Las compariias lideres de varias partes del mundo han formado alianzas
estratégicas para fortalecer su capacidad de atender areas continentales completas y
orientarse hacia una mayor participacion global en el mercado. Tanto las compafiias
japonesas como las estadounidenses han formado alianzas estratégicas con compafiias
europeas como preparacion para la Europa de 1992 y la apertura de los mercados de

Europa Oriental.

Las compaiiias rivales compiten entre si en muchos paises, pero en especial en
paises donde los volimenes de venta son grandes y donde es estratégicamente
importante tener una presencia competitiva para crear una fuerte posicion global en la

industria.

Factores como la globalizacién, el progreso de los mercados, las nuevas
ofertas y competidores, han jugado un papel importante en Latinoamérica. El informe
sobre  competitividad presentado por el Foro Economico  Mundial
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(https://actualidad.rt.com),mide los factores que determinan la productividad y
prosperidad entre las naciones, e indica que en América Latina son urgentes las
reformas que fomenten la competitividad, ya que, la caida de los precios de las

materias primas ha exacerbado la economia de muchos paises de la region.

Aun asi, Chile y Panama siguen siendo los paises que tienen una mejor
competitividad en la regidn, en términos de competitividad. Asi lo expone el Informe
de Competitividad Global 2016-2017, publicado el 28 de septiembre
(https://issuu.com). En esta evaluacion se miden los factores que impulsan la
productividad y prosperidad de 138 paises. Segin el indice de Competitividad
Global, Chile se convirtié en la economia 33 méas competitiva del mundo. En la
region se destaca Panamad como uno de los paises que mas ha aumentado su

competitividad y se encuentra en la posicién 42.

Caso contrario ocurrio con Brasil y Venezuela, los dos paises que han tenido
problemas econdémicos y politicos en los ultimos afios, lo que los lleva a ocupar el
puesto 81 y 130 respectivamente, generando preocupacion por la incertidumbre de su
futuro econémico. En la siguiente figura N° 1 se expone de manera descendente la

posicién competitiva de algunos paises latinoamericanos.

El estudio también determind que el grado de apertura al comercio
internacional estd directamente relacionado con el potencial innovador del pais y su
crecimiento econdmico y expone que la tendencia a la baja que se ha evidenciado, se
da en paises que han tenido un incremento en las barreras no arancelarias, es decir, en

burocracia.
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Figura N° 1: Posiciones Ocupadas por Paises de América Latina. 2016 — 2017
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Fuente: Foro Econémico Mundial, Reporte Global de Competitividad 2016 — 2017.
(www.cdi.org.pe).

Considerar que un pais 0 una regién constituyen una marca, se ha convertido
en uno de los objetivos estratégicos en términos de competitividad para algunos
paises, lo cual motiva a los gobiernos y empresarios a formular estrategias que
ayuden a mejorar su imagen en el mundo. Si un pais es reconocido mundialmente por
la calidad de sus productos, seguramente buscara orientar su estrategia competitiva

hacia el rubro de exportaciones.

En el caso venezolano algunas estrategias estdn enfocadas a mantener en
funcionamiento las empresas a través de la implementacion de estrategias genéricas
de diferenciacion, por cuanto ofrecen productos diferenciados y exclusivos a sus

mercados como forma de contrarrestar la competencia.

Aun asi, el escenario venezolano para los negocios, hoy dia, s un escenario
dificil, ya que, el pais se encuentra en medio de un proceso de cambio del modelo
productivo, tensiones politicas y sociales, reacomodo de la Legislacion. Ademas, se
presentd una brusca caida en la economia y en el nivel adquisitivo, migracion desde
el territorio nacional de importantes empresas desde 1998. Todo un panorama que ha

13


http://www.cdi.org.pe/InformeGlobaldeCompetitividad/index.html

incrementado la necesidad de que los duefios y gerentes de empresa con espiritu de
lucha hayan tenido que invertir en poner en practica ideas y procedimientos
innovadores que les permitan crecer en un mercado tan desfavorable como el actual.
Es aqui donde se hace imprescindible la definicion de estrategias competitivas que

permitan mantener y hacer crecer la empresa en el mercado correspondiente.

Sin embargo, la reduccion de los costos de los procesos empresariales
venezolanos sigue siendo una actividad de primera importancia en cuanto a la
generacion de ventajas competitivas de una compafiia, es lo que permite producir mas
con menos y consecuentemente permite una mayor libertad de movimiento en los
margenes de ganancia y en los procesos de politicas de precios. Pero hay otras
actividades que también generan preferencias de los consumidores por determinado
bien o servicio como lo pueden ser: la calidad, lo llamativo del empaque, lo usable
del empaque, la confiabilidad en los tiempos de entrega, la tradicion de buen
funcionamiento de la marca, la buena atencién gue reciba el consumidor por parte del
personal de la empresa, lo innovador del producto o servicio; actividades que
satisfagan las necesidades de los clientes. Todas estas actividades ayudan a que el
cliente se mantenga como tal en su relacién con la empresa y ademas permite la

captacion de nuevos consumidores.

A esta situacion no escapa la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A.
Ubicada en Cumand, Estado Sucre. FEXTUN, es una empresa dedicada a la
transformacion, enlatado y comercializacion de atun fresco congelado; esta busca la
produccién de alimentos para consumo humano en la manufactura de productos en
conserva o enlatados para la preservacion de trozos de atin en forma de lomos con
liquidos escurridos o rellenos en diversas presentaciones enlatadas. En cuanto a las
condiciones de operacion, al igual que el resto de las empresas enlatadoras, recibe
materia prima (atin) de la flota nacional que opera en el Océano Pacifico Oriental y
en menor proporcion del Mar Caribe e igualmente recibe atin entero y lomo
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empacado al vacio importado del Ecuador y del Salvador.

A partir de las observaciones directas realizadas por las investigadoras en las
primeras visitas hechas a la empresa, se corrobord de acuerdo a la informacion
suministrada en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista, que ésta carece
de estrategias competitivas que sirvan para aumentar su participacion en el mercado
de consumidores. FEXTUN, es uno de los bienes intervenidos por el Estado
Venezolano desde el afio 2009, pero aun asi no cuenta con el apoyo de mecanismos y
entidades competentes, siendo el mismo auto sustentable. Y aunque esta es una
empresa socialista, su producto no esté sujeto al control de precios (no esta regulado),
ademas la empresa estd siendo afectada por la capacidad que tienen ciertas
agroindustrias para controlar algunos elementos de los proveedores, como el costo de
materia prima u otros insumos 0 materiales que son requeridos para el proceso
productivo. Asimismo, se observd que los trabajadores reciben muchos beneficios,
pero en cierto grado muchos no sienten o poseen sentido de pertenencia por la

empresa, teniendo como consecuencia debilidad en la cultura organizacional,

Aunado a ello se conoce que la misma no cuenta con técnicas de ventas para
adaptarlas a la realidad del pais, puesto que su distribucidn es realizada en mayor
proporcion hacia los entes del estado (PDVAL, MERCAL, BICENTENARIO y
demas entidades del estado) y en menor proporcion a los entes privados, lo que hace
del mercado un refiido escenario con un gran nivel general de competencia entre ella
y las demas empresas que se dedican a la misma actividad y por ende una fuerte

contraccion en la demanda.

Ahora bien, la estructura organizacional de la empresa FEXTUN, esta
conformada por una gerencia obrera (electa por los trabajadores), divisiones,
coordinaciones y éareas, entre estas se encuentra la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista, la cual tiene como objetivo primordial, coordinar el
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abastecimiento y distribucion de los productos elaborados por FEXTUN S.A, hacia la
disposicion de clientes reales y potenciales, asi como gestionar la experiencia del
cliente en el consumo de los mismos para alcanzar el maximo de puntos de venta con
un costo dado. Por tanto es interés de sus directivos y de las investigadoras, atender la
problemédtica planteada desde esta Division, considerando que no existen en la
empresa estrategias competitivas, pero si la disposicion para la implementacion de las
mismas, para hacer frente a los cambios que se generan en el entorno, a traves, de la
adopcion exitosa de nuevas actitudes, innovacion, tecnologias que fomenten la
creacion de nuevas lineas de productos y por ende, la formulacién de estrategias
competitivas, tomando en cuenta el modelo de Porter (2000), que delinea las fuerzas
primarias que determinan la competitividad, lo que permite formular la siguiente
interrogante:¢Cuales son las estrategias competitivas requeridas en la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A. ubicada en Cuman4, Estado Sucre?

De esta interrogante se desprenden otras que dan origen a los objetivos

especificos de la investigacion:

e (Qué elementos internos representan fuentes de ventajas competitivas en la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de
Atin, FEXTUN, S.A. ubicada en Cumana, Estado Sucre, en relacion a: los costos,

enfoque y diferenciacion?

e ;Cuéles son elementos externos de la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. ubicada en
Cumana, Estado Sucre, en atencion a las cinco fuerzas de competitividad de

Porter?
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e ;Cuales son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A, ubicada en Cumand, Estado Sucre, en atencion al analisis

estratégico competitivo?

e (/Qué acciones estratégicas competitivas son requeridas en la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A. ubicada en Cumana, Estado Sucre?

1.2 Objetivos de la Investigacion.

Para Arias (2006:43), un “Objetivo de investigacion es un enunciado que
expresa lo que se desea indagar y conocer para responder a un problema planteado”.
De alli que a continuacion se presentan los objetivos de la investigacion: general y

especificos.

1.2.1 Objetivo General.
Proponer estrategias competitivas para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. ubicada

en Cumana, estado Sucre.

1.2.2 Objetivos Especificos.

e ldentificar los elementos internos que representan fuentes de ventajas
competitivas en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica

de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. ubicada en Cumand, estado Sucre, en

relacién a: los bajos costos, enfoque y diferenciacion.
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e Identificar los elementos externos de la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A. ubicada en
Cumana, estado Sucre, en atencion a las cinco fuerzas de competitividad de
Porter.

e Describir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A. ubicada en Cumana, estado Sucre, en atencion al analisis
estratégico competitivo.

e Enunciar acciones estratégicas competitivas requeridas en la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A. ubicada en Cumana, estado Sucre.

1.3 Justificacion y Alcance de la Investigacion.

Las empresas en todo el mundo han encontrado que la velocidad a la que la
competencia crece y la que el mundo cambia es cada vez mayor, al concientizarse
esta situacion les permitird inducir en programas e iniciativas que les produzcan

resultados y mejoramiento, y las estrategias competitivas son parte de este enfoque.

La estrategia competitiva tiene como proposito definir qué acciones se deben
emprender para obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que
interviene la empresa, es decir, son acciones que buscan mejorar el posicionamiento
en el mercado en el cual se desempefian. De alli que, para la Empresa FEXTUN S.A,
es transcendental el estudio de estrategias competitivas, porque de ella depende la

relevancia significativa de la empresa para obtener beneficios futuros.
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La investigacion se justifica por su valiosa utilidad social y metodoldgica, ya
que, a través de esta, se establece un conjunto de directrices que permiten orientar el
desarrollo de cualquier investigador, dirigido a formular planteamientos, resultados y

soluciones referentes a estrategias competitivas.

Ejecutar un anélisis de las estrategias competitivas, para la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A; va a permitir:

e Servir de guia a la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista, FEXTUN,
S.A, para conocer el nivel de identificacion y compromiso de sus miembros

dentro de la organizacion.

e Desde el punto de vista tedrico, expresar los elementos cualitativos propios de
competitividad y la aplicacion de estrategias genéricas, lo que genera a la empresa

objeto de estudio un documento propio que le servira como referencia.

e A nivel practico, esta investigacion viene a representar una oportunidad
importante para la empresa objeto de estudio, de abordar con precision cuales son
los problemas que actualmente presenta la Division, y cuéles son los factores

internos y externos, que han facilitado que el problema permanezca en el tiempo.

19



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

Una vez definido el planteamiento del problema y precisados sus objetivos
generales y especificos que determinan los fines de la investigacion, es necesario
establecer los aspectos tedricos que sustentaran el estudio en cuestion. En
consecuencia, dentro del marco tedrico se muestran las bases de las diversas teorias y
conceptos relativos a las estrategias competitivas, que orienten el sentido de la
presente investigacion, cuyo propoésito es dar un sistema coordinado y coherente de
conceptos y preposiciones que permitan integrar al problema a un ambito donde este
cobre sentido. Balestrini (2001:91) senala que “es el resultado de la seleccion de
aquellos aspectos més relacionados del cuerpo tedrico epistemolégico que se asume,
referidos al tema especifico elegido para su estudio”. De alli, que su racionalidad,
estructura logica y consistencia interna, va a permitir el analisis de los hechos
conocidos, asi como, orientar la busqueda de otros datos relevantes. En ese sentido, el
marco tedrico de esta investigacion contiene: antecedentes de la investigacion, bases

tedricas, operacionalizacion de variables, bases legales y glosario.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Arias (2006,106), indica que antecedentes: “... refiere a los estudios previos,
trabajos y tesis de grado, trabajos de ascensos, articulos e informes cientificos
relacionados con el problema planteado, es decir, investigaciones relacionadas
anteriormente y que guardan alguna vinculacion con el proyecto”. Por ello, para
sustentar dicha investigacion, se tomaron en cuenta algunos estudios encontrados y
relacionados con el objeto de estudio, ayudando a respaldar la informacién y a lograr
los objetivos planteados.
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En este contexto particular del proyecto investigativo fueron examinados los

siguientes aportes:

Luque (2007), desarrolld6 una investigacion donde su objetivo principal fue
analizar las estrategias competitivas utilizadas por las pequefias empresas de
servicios del ramo de mantenimiento y su implantacion a traves de las
perspectivas financiera y de clientes que componen el cuadro integral de mando.
En este caso, el autor concluye que, aun cuando en estas organizaciones no
utilizan el cuadro de mando integral como herramienta gerencial, ni como control
de gestion, existen los factores claves del éxito que pueden permitir implantar las
estrategias competitivas a través de estas dos perspectivas, de esta manera cubrir
sus objetivos, tomar decisiones acertadas, que les ayuden a consolidarse y
enfrentar el desafio que les exige el sector donde se desenvuelven y mantener su
participacion en el mercado para adecuarse a los niveles de competitividad que

exige el entorno.

En este sentido, se sugiere que las organizaciones aun cuando no apliquen

algunas herramientas gerenciales para encarar el mercado, ya sean porque

actualmente no se necesitan 0 porque pasan desapercibidas. La misma debe

comprender que es imprescindible identificar los factores clave de desarrollo

empresarial ante un mercado cambiante, enfocados hacia el mayor cumplimiento de

sus objetivos, teniendo los instrumentos adecuados, que potencien la transformacion

de los comportamientos individuales de los miembros de la empresa para obtener los

objetivos propuestos.

Castro (2010), planteo en su ensayo un analisis de las cinco tipologias de
estrategias competitivas méas importantes tratadas en la literatura: Miles y Snow
(1978), Porter (1980), Miller (1987), Mintzberg (1988) y Kotler (1992). Buscando
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encontrar sus cuestionamientos, similitudes y diferencias y se pretende dar una
guia para que las empresas establezcan la estrategia que mejor se adecua a sus

caracteristicas.

Las estrategias competitivas que desarrollan las empresas son un factor
fundamental para saber la forma en que éstas van a competir en los mercados y de
ellas dependerd si se tiene o no éxito en su gestion empresarial. Es de suma
importancia que las empresas puedan identificar la estrategia o conjunto de
estrategias mas eficaces para competir eficientemente. Solo estableciendo la
estrategia pertinente se pueden lograr las metas y objetivos propuestos por las
empresas. Para que una estrategia sea exitosa, ésta debe ser coherente con los valores
y las metas, con los recursos y capacidades de la misma, con su entorno, con su

estructura y sistemas organizativos.

De lo anterior se concluye que todas las organizaciones deben fomentar una
vision competitiva que les permita enfrentar factores tanto positivos y perjudiciales,
anteponiendo estrategias necesarias y ventajosas que se ajusten a la realidad
econdmica de su entorno, con el prop6sito de alcanzar esos objetivos y metas que la

misma se vaya proponiendo en el transcurso de su existencia.

e Quero (2008), en su investigacion tuvo como objetivo primordial, analizar la
estrategia competitiva como factor clave de desarrollo, llevando a cabo una
revision bibliografica que permitié conocer aspectos fundamentales de las
estrategias competitivas como herramienta importante dentro de cualquier
organizacion que le permita obtener ventajas competitivas frente a otros mercados
para tratar de obtener un alto nivel de desarrollo. Y concluy6 a través de esta
investigacion que, la competitividad no es un fin, sino, un medio para alcanzar el

desarrollo econémico, éstas les abren las oportunidades a las organizaciones para
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desarrollar, iniciativas de negocios, lo que significa que la competitividad es un
elemento imprescindible para las grandes y pequefias organizaciones que buscan
mantener y mejorar una determinada posicion en el entorno socioeconémico en el

que actla.

Al igual que en nuestro estudio, se pretende aclarar que las estrategias
competitivas son una herramienta fundamental para los directivos de las
organizaciones, con estas buscan alcanzar una posicién favorable en el mercado a
través de su creacion y mantener ventajas competitivas, ya sea ofreciendo un
producto al costo minimo (ventaja de costo) u ofreciendo productos o servicios con

atributos Unicos apreciables por los clientes (ventaja de valor).

e Barreto y Cabrera (2007), en su trabajo su propdsito, consistié en definir
estrategias competitivas para empresa Naviera Rassi C.A., NAVIARCA,
demostrandose a traves de una investigacion de campo a nivel de tipo descriptivo,
que, la competitividad es en la actualidad, un tema vital para las organizaciones,
asi como la aplicacién de estrategias competitivas, herramienta ésta, que

coadyuva a incursionar mantenerse y fortalecerse en un mercado.

De acuerdo con los autores, es necesario recalcar que las estrategias
competitivas, deben prepararse a fin de aprovechar adecuadamente todas las riquezas
naturales y el potencial humano con que cuentan el pais, asumiendo retos que le
permitan definir acciones para obtener mejores resultados en cada uno de los
negocios en los que interviene la empresa y tener un mejor desarrollo econémico en

el mercado.

e Gonzalez, Martinez y Garcia (2007). Desarrollaron una investigacién donde su
objetivo fue definir estrategias competitivas para la Aduana Principal de Puerto
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Sucre del estado Sucre. en la cual se realizé una investigacion de campo, de tipo
descriptiva, a través de la aplicacion de un cuestionario a los directivos de la
mencionada organizacion.Los autores sostienen que una estrategia competitiva
implica el desarrollo de una amplia féormula de como la empresa va a competir,
cudles son sus objetivos y las politicas para alcanzar esos objetivos, que acciones
se deben emprender para obtener mejores resultados en cada uno de los negocios
en los que invierte la organizacion, luego de analizar tanto los aspectos internos a

la misma, como la relacion con su medio ambiente externo.

En comparacién a nuestra investigacion se deduce que la formulacién de las
estrategias es el principal paso para que las organizaciones articulen y alcance esta

capacidad de maniobrar en un escenario cada vez mas complejo y dinamico.

2.2 Bases Tedricas

Para Arias (2006:107), las bases tedricas implican un desarrollo amplio de los
conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para
sustentar o explicar el problema planteado. Por lo que, en esta seccion se presentan
los contenidos que integran la tematica tratada o de las variables que seran analizadas,

asi como el objeto de investigacion.

2.2.1 Estrategias

Todas las empresas poseen una estrategia, asi sea informal, esporadica o sin
estructurar. Las empresas en su totalidad van hacia algun rumbo, sin embargo,
algunas no saben hacia donde. Por tanto, las tareas de crear, implantar y ejecutar las

estrategias constituyen el alma de la administracién de una empresa de negocios.

Por consiguiente, una estrategia implica elecciones administrativas entre
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varias alternativas y sefiala el compromiso organizacional con mercados especificos,

enfoques competitivos y formas de operar.

2.2.1.1 Definicion de Estrategias

Andrews (1977: 59), define la estrategia como:

El patrén de los principales objetivos, propdsitos o metas y las politicas y
planes esenciales para la consecucién de dichas metas, establecidos de tal
manera que definan en qué clase de negocio la empresa estd o quiere
estar y qué clase de empresa es o quiere ser.

Por su parte, Thompson y Strickland (2003:3), indican que: “La estrategia
consiste en una combinacion de movimientos competitivos y enfoques de los
negocios que los administradores utilizan para satisfacer a los clientes, competir con

éxito y lograr los objetivos de la organizacion”.

El disefio de cualquier estrategia es vital para lograr el éxito en el proceso de
toma de decisiones de toda organizacion. El uso de esta herramienta, sirve de base
para consolidar los procesos de reflexion estratégica desarrollado por muchos

individuos, apoyando asi la creacion de valor y su aplicacion competitiva.

La estrategia empresarial u organizativa abarca todas las actividades criticas
de la empresa, proporcionando un sentido de unidad, direccion y proposito. Pero la
estrategia no es un concepto Unico y cerrado en si mismo. La unidad, direccion y
proposito estan destinados a definir la forma en que la empresa se vincula con su
entorno. Esta vinculacion con su entorno implica conocer los factores internos con los
gue cuenta, y qué esta pasando a su alrededor. Esto le permite ajustar su estrategia y

su rumbo, de acuerdo a su relacién con el entorno en el que opera.
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La estrategia empresarial es la movilizacion de todos los recursos en el
ambito global de la organizacion, para alcanzar los objetivos a largo plazo,
representando el comportamiento general de la misma frente al ambiente, y la

respuesta organizacional a las condiciones ambientales que rodean toda organizacion.

La creacion de esta, es fundamentalmente una actividad de espiritu
emprendedor, impulsada por el mercado y por el cliente, permitiendo que entre en
juego el aspecto administrativo critico de como lograr los resultados propuestos, en

vista de la situacion y de los prospectos de la compafiia.

Una buena estrategia implica la busqueda de oportunidades para transformar
las fortalezas de la compafiia en ventajas competitivas, a menudo utilizando tales

fortalezas para atacar la debilidad competitiva de los rivales.

2.2.1.2. Niveles de las Estrategias

En las empresas diversificadas, las estrategias se inician en tres niveles
organizacionales diferentes. Hay una estrategia para la compafiia y para sus negocios
como un todo (estrategia corporativa); otra para cada negocio hacia el cual se ha
diversificado la compafiia (estrategias de negocios) y por ultimo la unidad funcional

especifica dentro de un negocio.

Robbins y Coulter (2005:52), sefialan los tres tipos fundamentales que existen

dentro de una compafiia diversificada, tal como lo muestra la figura N° 2.
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Figura N° 2: Niveles Estrategicos de la Organizacién

FiguraN22

Niveles estratégicos de la
organizacion

Corporacion de
varios negocios

| I |
Unidad Unidad Unidad
Nivel competitivo comercial comercial comercial
estratégical | estratégica2 | | estratégica 3

Nivel corporativo

I 1 1 1

Nivel funcional Investigacion Marketin Recursos | |
inanzas
y desarrollo Manufactura g humanos
A J L J

Fuente: Robbins y Coulter. 2005. Administracion. pag. 187.

e Estrategia corporativa. Es el plan de accion administrativo general de una
compafiia diversificada, se extiende a nivel de toda la compafiia, cubriendo todos
sus negocios en diferentes industrias. Se compone de medidas que establecen una
posicion de negocios en diferentes industrias y de los enfoques que se emplean

para manejar el grupo de negocios de la compafiia.

La estrategia corporativa se crea en los niveles mas altos de la administracion.
Por lo comun, los principales ejecutivos a nivel corporativo tienen la responsabilidad

fundamental de idear nuevas estrategias corporativas.

e Estrategia competitiva o de negocio. Son las estrategias que definen como vamos
a competir en el mercado. A diferencia de lo que ocurre con la corporativa, en la
estrategia competitiva se analiza cémo funcionan los competidores. Por

momentos, este analisis se puede asemejar a un juego de ajedrez. Dependiendo
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cdmo se muevan los demas, moveremos las piezas de nuestra estrategia. Esta
estrategia se plasma en la conocida Unidad Estratégica de Negocio, y responde a

la pregunta de cdmo competir en cada negocio.

El impulso fundamental de la estrategia de negocios consiste en cdmo crear y
reforzar la posicion competitiva a largo plazo de la compafiia en el mercado, con este
fin la estrategia de negocios se interesa principalmente en desarrollar una respuesta a
los cambios que estan teniendo lugar en la industria, crear medidas competitivas y
enfoques de mercado que conduzcan a una ventaja sustentable, y abordar
determinados problemas estratégicos a los cuales se enfrente el negocio de la

compafiia.

e Estrategias funcionales. Se refiere al plan de accion administrativo para una
actividad funcional o un proceso importante dentro de un negocio, como
investigacion y desarrollo, produccién, mercadotecnia, servicio al cliente,
distribucidn, finanzas, recursos humanos, entre otros. Un negocio necesita tantas

estrategias funcionales como nimero de actividades principales tenga.

2.2.1.3 Tipos de Estrategias

La estrategia consiste en como hacer distintas acciones o cursos de accién

para que se evallen y pueden ser clasificadas segun el &mbito donde sea utilizado en:

e Estrategias de integracion: Estas incluyen la integracion hacia adelante, la
integracion hacia atras y la integracion horizontal, las cuales se conocen en
conjunto con el nombre de estrategias para integracion vertical. Las estrategias
para la integracién vertical permiten que la empresa controle a los distribuidores,

a los proveedores y a la competencia.
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Estrategias intensivas: la penetracion en el mercado, el desarrollo del mercado y
el desarrollo del producto, se conocen con el nombre de “estrategias intensivas”
porque requieren un esfuerzo intenso para mejorar la posicién competitiva de la
empresa con los productos existentes.

Estrategias de diversificacion: hay tres tipos generales de estrategias de
diversificacion: concéntrica, horizontal y conglomerada.

Estrategias defensivas: las organizaciones pueden recurrir a la empresa de riesgo

compartido, el encogimiento, la desinversion o la liquidacion.

2.2.1.4 Criterios Basicos para Evaluar una Estrategia

Algunos estudios sugieren ciertos criterios basicos para evaluar una estrategia,

Mintzberg y Quinn (1995), mencionan los siguientes:

Objetivos claros y decisivos. No todas las metas requieren ser escritas o
precisadas numéricamente, pero si deben entenderse bien y ser decisivas, es decir,
el logro de esas metas debe asegurar la viabilidad y vitalidad contintas de la
empresa u organizacion frente a sus contrincantes.

Conservar la iniciativa. Una posicién reactiva prolongada engendra cansancio,
hace descender la moral, cede la ventaja del tiempo y los intangibles a los
contrincantes. Por ultimo, tal posicion incrementa los costos, disminuye el
numero de opciones disponibles y baja la probabilidad de alcanzar el éxito
necesario para asegurar la independencia y la continuidad.

Concentracion. Una competencia diversificada permite mayor éxito con menos
recursos, lo cual representa la base fundamental para obtener mayores ganancias
(o utilidades) que los competidores.

Flexibilidad. El reforzamiento de habilidades, un &mbito de accion planeado y la

ubicacién renovada permiten mantener a los contrincantes, con un minimo de
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recursos, en relativa desventaja.

e Liderazgo coordinado y comprometido. Los lideres deben ser seleccionados y
motivados, de tal manera, que sus propios intereses y valores coincidan con las
necesidades del papel que se les asigne. Las estrategias exitosas requieren de
compromisos, no solo de aceptacion.

e Sorpresa. La velocidad, el silencio y la inteligencia para atacar, en momentos
inesperados, a desprevenidos y desprovistos contrincantes. Junto con una correcta
sincronizacion, la sorpresa puede alcanzar un éxito fuera de toda proporcion en
cuanto a la energia utilizada, y puede cambiar de manera decisiva posiciones
estratégicas.

e Seguridad. Se debe tomar en cuenta si la estrategia asegura la base de recursos y
demas aspectos operativos fundamentales para la empresa, si desarrolla la

logistica imprescindible para sustentar cada uno de los impulsos principales.

2.2.2 Competitividad

La competitividad de una empresa esta determinada por las actividades que la
misma desempefia dia a dia desde la mas especifica hasta la mas general. La cadena
de valor separa a cada una de las actividades de la empresa con el fin de entender a
mayor profundidad los costos y las fuentes de diferenciacion de cada una de ellas y
lograr una mejor calidad. Las empresas se diferencian una de otra dependiendo del
sector industrial en el cual se desarrollan y enfocan pues mientras mas involucrados
se encuentren en satisfacer las necesidades de los compradores que forman parte de
su sector, mayor preferencia por parte de los mismos tendra y estaran posicionados

por encima de sus competidores, lo cual incrementard automaticamente su valor.
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2.2.2.1 Definicion de Competitividad

Para Chiavenato (2004:703), la competitividad significa:

La capacidad de la organizacion para ofrecer productos y servicios
mejores. Y menos costosos, mas adecuados a las necesidades y
expectativas del mercado, que lleven soluciones innovadoras al cliente.
En el fondo competitividad es hacer mas y mejor que las otras
organizaciones a menor costo y con mayor satisfaccion del cliente o
usuario.

2.2.2.2 Ventajas Competitivas

Establecer una buena estrategia empresarial competitiva requiere
comprenderla ventaja competitiva, un concepto clave de la administracion estratégica.
La ventaja competitiva es la superioridad que distingue a la organizacion: es decir, su
valor distintivo. Esta ventaja procede de las capacidades centrales de la organizacion,
las cuales surgen de los activos o recursos de la misma. Eso que tiene y que a la

competencia le falta.

Por lo general, la ventaja competitiva casi siempre se consigue con medidas
estratégicas ofensivas que cumplen su propdsito, iniciativas pensadas para producir
una ventaja en costos, diferenciacion o recursos. Esto se adquiere empleando una
estrategia ofensiva creativa que los rivales no puedan frustrar con facilidad. Para ser
realmente efectiva, una ventaja competitiva debe ser: dificil de imitar, sostenible en el
tiempo, netamente superior a la competencia, aplicable a situaciones variadas e

intimamente relacionada con el nucleo del negocio

La lista de ventajas competitivas potenciales es muy extensa. Sin embargo,
hay quien opina que en un mercado tan cambiante no existen realmente ventajas
competitivas que se puedan mantener durante mucho tiempo. Se dice que la Unica
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ventaja competitiva de largo recorrido es que una empresa pueda estar alerta y sea tan
agil como para poder encontrar siempre una ventaja sin importar lo que pueda ocurrir.
La ventaja competitiva es uno de los indicadores de gestion de negocios y se
encuentra relacionada con el modelo de negocio, sus estrategias basadas en las
herramientas o lienzos de generacion de estrategias y con la curva de valor

correspondiente a temas de alcance y barreras a la competencia.

Por ende, poseer una ventaja competitiva no significa necesariamente ser
siempre el mejor, sdlo significa que debe existir algo que los consumidores
consciente o inconscientemente identifiguen como mejor, y que les motive a preferir
tu producto, en vez que a los de su competencia. Ese algo distinto sera el arma

principal del producto contra la competencia.

2.2.2.3 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

El analisis competitivo de la industria se inicia al centrar su atencion en la
industria general en la que compite una empresa antes que se consideren segmentos
del mercado o aspectos a nivel sectorial. Una de las herramientas que los gerentes
pueden utilizar para tal analisis de la industria es el modelo de las cinco fuerzas de

Porter.

Una vez que se han identificado los limites de una industria, los gerentes se
enfrentan a la tarea de analizar las fuerzas competitivas en el ambiente de la industria
para identificar oportunidades y amenazas. Ademas, es posible que una empresa, a
través de su eleccion de estrategias, modifique la fuerza de una o méas de las cinco

fuerzas para su provecho.

De acuerdo con este modelo, competidores potenciales, compradores,

proveedores y productos sustitutos son las fuerzas que contribuyen al nivel de
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rivalidad entre las empresas del mercado de competidores, conforme lo ilustra la
figura N° 3.

Figura N° 3: Las Cinco Fuerzas que Guian la Competencia Industrial

Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia
Industrial

Competencia Amenaza
Potencial

+

Foder negociador 0 Foder negodi ador
A Competidores en la A——
Proveedores * Industria = Compradores
Rivalidad entre ellos

el

Sustitutos Am enaza

Fuente: Chiavenato (2004), Administracion en los nuevos tiempos. pag. 349.

El objetivo de estas fuerzas es calcular la rentabilidad de una empresa con el
fin de ver el valor actual de la empresa y la proyeccion a futuro, las cuales se detallan

a continuacion:

e Amenaza de la entrada de los nuevos competidores potenciales. Es una de las
fuerzas mas famosas y que se usa en la industria para detectar empresas con las
mismas caracteristicas econdmicas o con productos similares en el mercado. Estas
son empresas que no estan compitiendo actualmente en una industria, pero que

tienen la capacidad de hacerlo si asi lo escogen.

Con frecuencia, las empresas establecidas que ya operan en una industria

intentan desalentar a los competidores potenciales de que ingresen a ella porque
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mientras mas empresas lo hagan, més dificil se vuelve para las industrias proteger su

parte del mercado y generar utilidades.

Un alto riesgo de entrada por parte de los competidores potenciales representa
una amenaza para la rentabilidad de las empresas establecidas. Pero si el riesgo de
nuevos entrantes es poco, las empresas establecidas pueden aprovechar esta

oportunidad para subir precios y obtener mayores utilidades.

El riesgo de entrada por parte de los competidores potenciales, en parte es una
funcion de la altura de las barreras a la entrada, es decir, de los factores que hacen que
sea costoso entrar a la industria. Mientras mas altos sean los costos que los
competidores tienen que soportar para entrar a la industria, mayores las barreras de
entradas y mas débil la fuerza competitiva. Las barreras elevadas de entrada pueden

mantener a los competidores fuera de la industria.

Existen tres fuentes principales de barreras:

— Lealtad a la marca: es la preferencia que muestran los consumidores por
cualquier producto de las empresas establecidas. Una compafiia puede crear
lealtad a traves de publicidad continua de los productos, de su marca y del
nombre de su empresa. De la innovacion de productos, un énfasis en la alta
calidad de los productos y un buen servicio posventa. Cuando la lealtad a la
marca se hace significativa, los nuevos entrantes encuentran dificil apropiarse
de una participacion de mercado que corresponde a una empresa establecida.

— Ventajas de costo absoluto: en ocasiones las empresas establecidas tienen una
ventaja de costo absoluto, en relacion con los entrantes potenciales, lo que
implica que los entrantes no pueden esperar igualar la menor estructura de

costos de las compafiias establecidas.
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— Economia de escala: son ventajas relativas de costos que se asocian a los
grandes volumenes de produccion y que disminuyen la estructura de costo de

una compafiia.

Claramente es de interés de las empresas establecidas seguir estrategias

consistentes con la elevacion de barreras para asegurar esas utilidades.

e Rivalidad entre las compafiias establecidas. La rivalidad se refiere a la lucha
competitiva entre las empresas de una industria para arrebatarse para arrebatarse
participacion de mercado unas a otras. La lucha competitiva puede librarse a
través del precio, del disefio de productos, del gasto en publicidad y promocion,

de los esfuerzos directos de ventas, y de servicio y de apoyo posventa.

Una rivalidad mas intensa implica menores precios 0 mayor gasto en armas
competitivas no relacionadas con el precio, 0 ambas cosas. Debido a que una
rivalidad intensa reduce los precios y eleva los costos, exprime ganancias de una
industria. Asi una rivalidad intensa entre empresas establecidas constituye una fuerte
amenaza a la rentabilidad. En forma relativa si la amenaza es menos intensa la
empresa puede tener la oportunidad de elevar los precios o reducir el gasto en armas
competitivas no relacionadas con el precio lo que conduce a un nivel superior de

utilidades en la industria.

La intensidad de rivalidad entre las compafiias establecidas dentro de la

industria en gran medida se da en funcion de tres factores:

— Estructura competitiva de la industria: se refiere a la cantidad y distribucién
por tamafio de las compafias que la integran. Las estructuras industriales

cambian y distintas estructuras tienen distintas complicaciones en la
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intensidad de la rivalidad (Industria fragmentada, consolidada, oligopolio y
monopolio).

Demanda de la industria: cuando la demanda crece, tienden a reducir
rivalidades porque todas las comparfiias pueden vender mas sin despojar a
otras de su participacion de mercado. A la inversa cuando la demanda se
reduce la rivalidad aumenta puesto que las compafiias se enfrentan para
mantener su participacion de mercado y sus utilidades.

Barreras de salidas: son factores econémicos, estratégicos y emocionales que
evitan que las empresas dejen una industria. Si son elevadas las empresas
quedan atrapadas en una industria no redituable en la que la demanda general
es estatica o decreciente. El resultado a menudo es un exceso en la capacidad
productiva, lo cual conduce a una rivalidad incluso més intensa y a
competencia en precios a medida que las empresas reducen precios en un
intento por obtener los pedidos de los clientes necesarios para utilizar su
capacidad no utilizada y para cubrir sus costos. Entre las barreras comunes a

la salida se encuentran las siguientes:

o Inversiones en acciones, tales como maquinas especificas, equipos e
instalaciones de operacion que son de poco 0 ningun valor en usos
alternativos o que no se pueden vender. Si la compaiiia desea dejar la
industria, tiene que determinar el valor en libro de estos activos.

o Los elevados costos fijos de salidas, como son la liquidacion, los beneficios
econdmicos, durante incapacidades y las pensiones que se deben pagar a
los trabajadores que se hacen redundantes cuando una empresa deja de
funcionar.

o Las relaciones emocionales con una industria, como cuando los
propietarios o empleados de una compafiia no estan dispuestos a salirse de

una industria por razones sentimentales o por orgullo.

36



o La dependencia econémica en una industria porque una compafiia se
fundamenta en una sola industria para obtener ingresos y utilidades.
o La necesidad de mantener una coleccion costosa de activos a un nivel

minimo o superior para poder participar activamente en la industria.

Poder de negociacion de los compradores. Los compradores de una industria
pueden ser clientes individuales que finalmente consumen sus productos (sus
usuarios finales) o las empresas que distribuyen los productos de la industria a los
usuarios finales, tales como vendedores al menudeo o mayorista. EI poder de
negociacion de los compradores se refiere a la capacidad que tienen estos para
negociar a la baja los precios que le cargan las compafiias en la industria, o bien,
para elevar los costos de estas al demandar una mejor calidad del producto y un
mejor servicio. Al reducir los precios y elevar los costos, los poderosos
compradores pueden exprimir las utilidades de la industria. De esta manera los
poderosos compradores pueden considerarse como una amenaza. En forma
alternativa, cuando los compradores estan en una posicion débil de negociacion,
las empresas de la industria pueden elevar los precios y quizas reducir sus costos
bajando la calidad del producto y del servicio, e incrementando el nivel de
utilidad de la industria. De acuerdo con Porter, los compradores son mas

poderosos en las circunstancias siguientes:

— Cuando una industria que esta suministrando un producto o un servicio
particular se compone de muchas pequefias empresas y los compradores son
grandes y unos cuantos. Estas circunstancias les permiten a los compradores
dominar a las empresas proveedoras.

— Cuando los compradores compran en grandes cantidades. En este caso los
compradores pueden utilizar su poder de compra como un apalancamiento

para negociar reducciones de costos.
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— Cuando la industria del suministro depende de los compradores para un gran
porcentaje de sus pedidos totales.

— Cuando los costos de intercambio son bajos y los compradores pueden
manejar a las empresas proveedoras para que se enfrenten y forzar los precios
a la baja.

— Cuando resulta econdmicamente factible para los compradores comprar
material de produccion de diversas empresas al mismo tiempo para que los
compradores puedan contraponer a una compafiia de la industria contra otra.

— Cuando los compradores pueden amenazar con entrar a una industria y
producir el producto ellos mismos y con eso cubrir sus propias necesidades, lo

cual también es una téctica para forzar los precios de la industria a la baja.

Poder de negociacién de los proveedores. Esto es de las organizaciones que
suministran materiales para produccién a la industria, como pueden ser los
materiales en si mismos, los servicios y la mano de obra (que puede conformarse
de individuo, organizaciones como sindicatos, 0 empresas que suministran mano
de obra por contrato). El poder de negociacién de los proveedores se refiere a la
capacidad de los proveedores de para elevar los precios de los materiales para la
produccién o para elevar los costos de la industria de otra manera, por ejemplo,
proporcionando material de mala calidad para la produccién, o un servicio
deficiente. Los poderosos proveedores exprimen las utilidades de una industria al
elevar los costos de las compariias en ella. De esta manera, los proveedores
poderosos se convierten en una amenaza. De otra manera si los proveedores son
débiles, las compafiias de la industria tienen la oportunidad de forzar hacia la baja
los precios de los materiales para la produccion y de demandar que estos tengan
mejor calidad (como por ejemplo una mano de obra mas productiva). Como
sucede con los compradores, la capacidad de los proveedores para hacer
demandas a una empresa depende de su poder relativo al de la compafiia. De
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acuerdo con Porter los proveedores son mas poderosos en la siguiente manera:

— El producto que venden las compafiias tiene pocos sustitutos y es vital para las
compafiias de una industria.

— La rentabilidad de los proveedores no se afecta en forma significativa con las
compras de empresas de una industria particular, en otras palabras, cuando la
industria no constituye un cliente importante para los proveedores.

— Las compaiiias de una industria pueden experimentar cambios importantes en
los costos si se mueven al producto de un proveedor diferente porque los
productos de un proveedor en particular son Unicos o diferentes. En tales
casos, la empresa depende de un proveedor particular y no puede contraponer
a los proveedores entre si para reducir en precio.

— Los proveedores pueden amenazar con entrar a la industria de sus clientes y
utilizar sus materiales para elaborar productos que pueden competir
directamente con los de las compafiias que ya se ubican en la industria.

— Las empresas de la industria no pueden amenazar con ingresar a la industria
de sus proveedores y hacer sus propios materiales de produccién para reducir
el precio de estos.

e Amenaza de los ingresos por productos sustitutos. Estos son los productos de
diferentes negocios o industrias que pueden satisfacer necesidades similares de
los clientes. La existencia de sustitutos cercanos es una amenaza competitiva
importante porque esto limita el precio que las compafiias de una industria pueden

asignarle a su producto, y con ello, la rentabilidad de la industria.

Si los productos de una industria tienen pocos sustitutos cercanos, de tal
manera que estos son una fuerza competitiva débil, entonces, si todo permanece igual

las empresas de la industria tienen la oportunidad de elevar precios y de ganar
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utilidades adicionales

Las cinco fuerzas son una de las herramientas de marketing méas usadas en
todo el mundo y estan pensabas para dar un apoyo a los negocios y las empresas que
quieran conseguir sacar el maximo rendimiento a su empresa en un buen tiempo. Por
tanto, si el administrador comprende las fuerzas que determinan la competitividad en
el mercado competidor, facilmente podra desarrollar estrategias que vuelvan mas

competitivas su organizacion.

2.2.3 Estrategias Competitivas

Las estrategias competitivas son los enfoques e iniciativas empresariales que
ponen en practica para atraer a los clientes y satisfacer sus expectativas, soportar las
presiones competitivas y fortalecer su posicion en el mercado, relacionandose
directamente con el plan de accion de la gerencia para competir satisfactoriamente y
ofrecer valor superior a los clientes. El objetivo de la estrategia competitiva es
superar a las compafiias rivales, realizando un trabajo significativamente mejor para

proporcionar lo que los compradores buscan.

Estas son cada vez mas efectivas a medida que proporciona una buena defensa
contra las cinco fuerzas competitivas, transformando las presiones competitivas a
favor de la compafia y ayudando asi a crear una ventaja competitiva sustentable.
Existe toda una diversidad de autores que abordan el término de estrategias
competitivas; no obstante, se deben tomar en cuenta en esta instancia algunos

conceptos relacionados.

2.2.3.1 Definicion de Estrategias Competitivas

Jaramillo (2002:35) presenta la estrategia competitiva como “un conjunto de
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acciones que la empresa pone en practica para asegurarse una ventaja competitiva
sostenible, pues, una ventaja competitiva preserva los beneficios frente a los

competidores, presentes o potenciales que buscan ventajas competitivas”.

Para Porter (1985:36) la estrategia competitiva “es la busqueda de una
posicion competitiva favorable en un sector industrial. La estrategia competitiva trata
de establecer una posicion provechosa y sostenible contra las fuerzas que determinan

la competencia en el sector industria”.

La estrategia competitiva supone una accién ofensiva o defensiva con el fin de
crear una posicion defendible frente a las cinco fuerzas competitivas, de tal modo que
se obtenga un resultado superior al promedio de las empresas competidoras del sector
industrial. La estrategia competitiva implica posicionar a una empresa para
maximizar el valor de las capacidades que la distinguen de sus competidores, a la vez
el objetivo de cualquier estrategia genérica es “crear valor para los compradores”. El
objetivo de la estrategia es el comprender los caminos a través de los cuales las

empresas compiten entre si.

2.2.3.2 Importancia de las Estrategias Competitivas

Establecer una correcta estrategia competitiva empresarial es esencial para
que el negocio pueda adaptarse a los cambios constantes del mercado, a las
necesidades de los clientes y alcance las metas marcadas. Todas las empresas utilizan
en todos los momentos de su vida formulas estratégicas empresariales para alcanzar
unos objetivos marcados, que normalmente suponen un aumento, en un periodo
definido de tiempo, de los ingresos, una mejora de la eficacia 0 una mejor posicion en
el mercado frente a la competencia, gracias a unos esfuerzos y cambios ejercidos por
toda la organizacion. La comprension de lo que significa la estrategia competitiva y
su correcta utilizacion va a suponer que la empresa avance hacia un futuro
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prometedor o se quede en la cuneta. Es por esta razén que se implementan las
estrategias competitivas, porque con ellos producen modelos o propuestas que pueden
hacer que la empresa pueda tener ingresos inimaginables segun los contratos que se

establezcan.

Ademas, cada empresa observa a otras como un rival por decirlo de alguna
manera, porque como inversionistas o empleados buscamos que lo nuestro sea
reconocido por el medio consumidor, ya que, son ellos los que hacen rentable los
productos o servicios que se ofrecen al publico en general. Por medio de las
estrategias se logra hacer diferencias con otros negocios, por ejemplo: si dos
empresas poseen la venta de un mismo producto una de ellas puede evaluar en
distinta forma como venderlo a menor coste donde el no pierda, pero que a la vez se
vuelva popular entre los consumidores haciendo que sus transacciones sean
constantes, ya que los mismos compradores buscan la economia para mantener sus

bolsillos con dinero.

Esas actitudes son normales entre la sociedad, donde a veces las empresas de
acuerdo a eso generan medios para que su publico compre, donde se sientan
satisfechos y felices con lo que han obtenido. Es por esto que a veces resulta
complejo pero a la vez tan sencillo. Una estrategia competitiva, se convierte no solo
en un objetivo sino en un proposito de cada institucion para tener ventaja delante de

otras.

2.2.3.3 Tipos de Estrategias Competitivas Genéricas

Al encarar las cinco fuerzas o factores de la competencia, se dispone de tres
estrategias genéricas de gran eficacia para lograr un mejor desempefio que los
contrincantes en una industria: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque o
concentracion.
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Estrategia de lider en costes. Consiste en producir con los costes mas bajos
posibles, de manera que se pueda ofrecer el producto a un precio inferior al de la
competencia, por medio de una ventaja a escala productiva u operativa. A veces,
incluso si la empresa se encuentra en un mercado con mucha demanda, puede

mantener el precio y asi beneficiarse de un margen comercial elevado.

Esforzarse por ser el proveedor de bajo costo en toda la industria es un

poderoso enfoque competitivo en mercados que tienen los compradores sensibles a

los precios. La meta es operar la empresa de manera altamente rentable y crear una

ventaja sustentable en costos sobre los competidores. El objetivo estratégico en este

caso es un costo bajo con relacion a los competidores y no el costo mas posible.

La base de un lider de bajo costo para conseguir ventaja competitiva es tener

costos totales inferiores a los de sus competidores. Los lideres exitosos de bajo costo

son excepcionalmente talentosos para encontrar la manera de eliminar costos en sus

empresas.

Estrategia de diferenciacion. Busca hacer que el producto sea significativamente
diferente al de los competidores, o incluso que exista la percepcion de que sea
unico. El cliente puede llegar a pagar més por el producto, ya que, la empresa se
comporta como si fuese un monopolio, siendo menos sensible al precio y mas
fiel. Estas son un enfoque competitivo atractivo siempre que las necesidades y
preferencias de los compradores son demasiado diversas para satisfacerlas
plenamente con un producto estandarizado o con vendedores que poseen

capacidades idénticas.

Para tener éxito en una estrategia de diferenciacion, la compafiia tiene que

estudiar detenidamente las necesidades y comportamiento de los compradores para
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saber que consideran importante, qué creen que tiene valor y cuanto estan dispuestos

a pagar.

La esencia de una estrategia de diferenciacion es ser unico, de manera que

resultan valiosas para los clientes y que pueden sostenerse.

e Estrategia de enfoque. También se denomina de alta segmentacion y consiste en
centrarse en un segmento del mercado, aplicando la diferenciacion o el liderazgo
en costes. De esta forma, se aplica la estrategia competitiva mas conveniente a
cada segmento del mercado. Si se aplica el liderazgo en costes, pueden obtener
importantes margenes comerciales por producir con costes bajos. Si en cambio se
adopta la diferenciacion, ofreciendo un relevante valor afiadido, pueden
justificarse unos precios mas elevados en relacion a la competencia, lo que se

conoce como diferenciacion segmentada.

El segmento de destino o nicho puede definirse por su singularidad
geografica, las necesidades especializadas en el uso del producto, o los atributos
especiales que atraen sélo a los miembros del nicho. La meta de una estrategia
enfocada es atender mejor a los compradores en el nicho de mercado de destino que
los competidores rivales. La base de la ventaja competitiva de una compariia enfocada
en un nicho de mercado es, costos inferiores a los de los competidores para entender
el nicho del mercado, la capacidad de ofrecer a los miembros del nicho algo que en
opinion de éstos sean mas apropiado para satisfacer sus gustos y preferencias unicos.
Una estrategia enfocada se basa en los costos bajos depende de que exista un
segmento de compradores cuyas necesidades sean menos costosas de satisfacer en

comparacion con el resto del mercado.

Una estrategia enfocada que se base en la diferenciacion depende de que
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exista un segmento de compradores que busque atributos especiales del producto o
capacidades Unicas de los vendedores.

En general, toda estrategia que se fundamente en la existencia de una ventaja
competitiva intentard que haya un factor que impida que la competencia pueda
adoptarlo o imitarlo. Esto puede significar que, si la empresa realiza una buena
segmentacion del producto, podra crear un valor afiadido suficientemente atractivo
para poder hacer frente a la competencia, en especial si se trata de una empresa que,

por su dimension o capacidad, no pueda ser lider del mercado.

En ocasiones una compafiia logra utilizar exitosamente mas de una estrategia,
aunque rara vez podra hacerlo. Para llevar a cabo en forma eficaz alguna de ellas se
requiere un compromiso total y acuerdos de apoyo organizacional que se diluiran si
existen vanos objetivos primarios. Las estrategias genéricas tienen por objeto superar
los rivales en la industria; en algunos sectores industriales la estructura significa que
todos los integrantes pueden obtener altos rendimientos, mientras que en otras el
éxito de una estrategia genérica apenas bastard para conseguir rendimientos

aceptables en sentido absoluto.

2.2.3.4 Riesgos de las Estrategias Genéricas

Cada postura genérica conlleva sus propios riesgos; los lideres en costos
deben preocuparse por el cambio tecnoldgico capaz de anular las inversiones pasadas
en economias de escala o aprendizaje acumulado. En una economia cada dia mas
global, el liderazgo en los costos es particularmente vulnerable a los nuevos
ingresantes de otras partes del mundo que pueden aprovechar los costos mas bajos de
los factores. Hasta hace poco, la inflacidn amenazaba con reducir el costo diferencial
de precios que los lideres podian mantener frente a competidores que utilizaban

estrategias diferenciadoras.

45



El mayor desafio para los diferenciadores es la imitacion, que reduce la
diferenciacion real y percibida. Si ocurre eso, los compradores pueden cambiar su
mentalidad acerca de lo que constituye la diferenciacion y cambiar, por ende, sus

lealtades y preferencias.

El mayor desafio que plantean las posturas genéricas es la creacion de
sustentabilidad. Para los lideres en costos, esto significa mejorar continuamente la
eficiencia, buscar fuentes de suministro menos costosas y hallar la manera de reducir
los costos de fabricacion y distribucion. Para los diferenciadores, el desafio esta en
levantar barreras de ingreso en torno de su caracter Unico, utilizar fuentes de
diferenciacion mdaltiples y, cuando les resulte posible, crear costos criticos para los
clientes, Desde una Optica organizacional, una estrategia de diferenciacion requiere
una fuerte coordinacion entre 1&D, desarrollo de productos y marketing, e incentivos
destinados a la creacion de valor y la creatividad.

2.2.3.5 Ventajas de la Estrategia Competitiva.

Aunque no es fécil llevar a cabo una estrategia competitiva por la cantidad de
analisis que se deben realizar; este método ofrece ventajas excelentes. Es por esta

razon que se mencionan algunas de ellas:

e Transforma la debilidad de una empresa en fortaleza. En algunas ocasiones una
institucion se presenta debilidades que no se cubren de manera rapida, bajando el
rendimiento como tal de la misma. Es por ello, que al implementar las estrategias
esas fallas se transforman en fortalezas, ya que, se ofrece un cambio inmediato de

la produccion o la mano de obra que se ejerce en ella.

e Generacion de nuevas reglas para ofrecer servicios adecuados. Cuando una

46



empresa es del tipo que ofrece servicios, es importante mantener a un cliente
satisfecho; de acuerdo a esto las estrategias toman como objetivo a los empleados,
ya que, ellos son los que muestran la hospitalidad y los sentimientos necesarios
para hacer que los mismos se sientan a gusto con lo que estan pagando logrando

buenas referencias por parte del cliente.

e La tecnologia, fuente de clientes. Con la tecnologia actual, los servicios,
promociones 0 ventas se pueden realizar por el medio virtual. Si una organizacion
utiliza paginas o sitios web, entonces el cliente sin necesidad de visitar las
instalaciones puede observar lo que ofrece la misma, permitiéndole elegir lo que

desea o quiere por medio del sitio.

Por cada consumidor que posee un teléfono inteligente, Tablet o computador;
los ingresos pueden aumentar cada dia, es por esta razén que la tecnologia se
convierte en una fuente de clientes, porque con las publicidades puedes enganchar al
mismo rapidamente. De esta manera, se hace evidente el uso del marketing digital,
que permite tener alcances nacionales e internacionales elevando la popularidad de

una empresa.

De acuerdo a estas ventajas, se observa que con el conocimiento adecuado se
pueden lograr metas importantes llevando a una organizacion a ser el centro de
atraccion de cada consumidor, de acuerdo por supuesto de lo que el mismo ofrezca;
siendo importante pensar en la satisfaccion del cliente para aumentar los ingresos.
Basicamente es intercambio, el cliente pone en la mesa el dinero y las empresas
colocan los servicios a su disposicion. Aungue se puede tornar sencillo en palabras,

es necesario aplicar estudios.
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2.2.3.6 Formulacién o Disefio de Estrategias Competitivas.

Evidentemente los citados conceptos generales, pueden ser aplicables en todo
tipo de empresa u organizacion, situacion que lleva a establecer la manera mas
adecuada de formular una estrategia que sea competitiva para la organizacién. La
formulacién de la estrategia se refiere a las diferentes opciones o alternativas
estratégicas de que se disponen en base a dar respuesta a las humerosas presiones e
influencias identificadas en el analisis estratégico. David (1994:12) sefiala que la

formulacién de estrategias puede definirse como:

El proceso conducente a la fijacion de la mision de la firma, llevando a
cabo una investigacion con el objeto de establecer las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas externas, realizando analisis que
comparen factores internos y externos y fijando objetivos y estrategias
para la empresa.

Es importante hoy dia que las organizaciones realicen sus actividades
partiendo de una eficiente administracion estratégica, este es el proceso de
formulacién e implementacién de acciones, que mediante el andlisis y el diagnostico,
tanto del ambiente externo, como del ambiente interno de la organizacion,
enfatizando las ventajas competitivas y en las cinco fuerzas de Porter, se pueden
aprovechar las oportunidades o defenderse de las amenazas que el ambiente le

presenta a la organizacion en orden de conseguir sus objetivos declarados.

Robbins y Coulter (1996:182) plantean que el proceso de la administracion
estratégica comprende seis etapas que abarcan la planeacion, implementacion y
evaluacion estratégica. Aunque las primeras cuatro etapas se refieren a la planeacion
que debe realizarse, la implementacion y evaluacion que no son menos importantes,
porque las mejores estrategias pueden fracasar si la administracion no las implementa

0 no las evalla adecuadamente. Partiendo de la figura N° 4, se muestra
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detalladamente en qué consisten las seis etapas.

Figura N° 4. Disefio de la estrategia
FiguraN"4

Diseiio de la estrategia
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6 Implementar
estrategias

Fuente: Robbins y Coulter. 1996. Administracién. pag.182.
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Etapa 1. Identificar la mision, los objetivos y estrategias actuales de la
organizacion. Toda organizacion necesita una mision, una declaracion de su
finalidad. La misién responde a una pregunta ¢Cuél es la razon por la cual la
empresa esta en el negocio? Definir la mision obliga a los directores a identificar

cuidadosamente el alcance de sus productos o servicios.

También es importante que los gerentes identifiquen las metas actuales y las

estrategias que se aplican. Las metas de la compafiia son objetivos medibles del

desempefio que los empleados se esfuerzan por conseguir. Conocer las metas actuales

de la compafiia les da a los gerentes una base para evaluar si hay que cambiarlas.

Etapa 2. Andlisis interno. El analisis interno debe culminar con una evaluacion
clara de los recursos de la organizacion (como capital financiero, pericia técnica,
empleados capaces, gerentes experimentados entre otros) y capacidades para
realizar diferentes actividades funcionales como (marketing, manufactura, sistema
de informacién, manejo de recursos humanos, entre otros). Las actividades que la
organizacion hace bien o recursos exclusivos son sus fuerzas. Las debilidades son
las actividades que la organizacion no hace bien o recursos que no tiene. Esta
etapa obliga a los gerentes a aceptar que todas las organizaciones, por grandes y

exitosas que sean, estan limitadas por sus recursos y aptitudes.

— Recursos de la organizacion:

o Capital financiero. Es toda suma de dinero, que no ha sido consumido por
su propietario, sino que ha sido ahorrada y trasladada a un mercado
financiero con el fin de obtener una renta al capital.

o Pericia técnica. Es la sabiduria, experiencia, practica y habilidad sobre la

materia que se imparte y el objetivo principal es la transmision de

50



conocimientos.

Empleados capaces. Son las personas que se desempefian en un cargo
determinado realizando tareas sobresalientes, desarrolladas en una oficina o
cualquier puesto de trabajo con cualidades intelectuales.

Gerentes experimentados. El gerente es la persona, con plena capacidad
juridica, que dirige una empresa por cuenta y encargo del empresario. En
esa persona se le encomienda la labor de cuidar, supervisar, controlar,

planificar, las personas que bajo su mando estan.

Actividades funcionales:

Marketing. Conjunto de técnicas y estudios que tienen como objeto mejorar
la comercializacion de un producto.

Manufactura. Proceso de fabricacion de un producto que se realiza con las
manos o con ayuda de maquinas.

Sistema de informacion. Es un conjunto de elementos orientados al
tratamiento y administracion de datos e informacion, organizados y listos
para su uso posterior, generados para cubrir una necesidad o un objetivo.
Dichos elementos formaran parte de alguna de las siguientes categorias:
personas, actividades o técnicas de trabajo, datos y recursos materiales en
general (recursos informaticos y de comunicacion, generalmente, aunque

no necesariamente).

Manejo de recursos humanos. El recurso humano es uno delos activos mas
valioso de la organizacion. Por ello, es importante considerar que una de las
claves del exito en las empresas es un personal direccionado, motivado, bien
capacitado, enfocado en resultados y ubicado en sus fortalezas, de tal manera

que pueda ofrecer rendimiento y aportar mas ganancias a la empresa.
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http://www.fundapymes.com/utiliza-tus-fortalezas/

El andlisis interno ofrece informacion importante sobre los recursos vy
aptitudes de la organizacion. Si estos recursos y aptitudes son excepcionales o Unicos,
se consideran las capacidades centrales de la organizacion, que son las principales
destrezas, habilidades y recursos que crean valor para la organizacion y que

determinan sus armas competitivas.

Comprender la cultura organizacional también es una parte crucial de la etapa
2 que a menudo se pasa por alto. Los gerentes deben ser consciente de que las
culturas fuertes y debiles tienen repercusiones distintas en la estrategia y que el

contenido de una cultura tiene efecto importante en la estrategia que se siga.

— La cultura organizacional. Es el conjunto de valores, creencias y
entendimientos importantes que los integrantes de una organizacion tienen en
comun. La cultura ofrece formas definidas de pensamiento, sentimiento y
reaccion que guian la toma de decisiones y otras actividades de los

participantes en la organizacion.

Existe una cultura fuerte en que el personal cuando responde a los estimulos
debido a su adaptacion a los valores de la organizacion. En tales ambientes, las

culturas fuertes ayudar a las empresas a funcionar como maquinas bien engrasadas.
Por el contrario, hay una cultura débil cuando hay poca alineacién con los valores

de la organizacion y el control debe ser ejercido a través de procedimientos

exhaustivos y la burocracia.

e Etapa 3. Analisis externo. Analizar el entorno es una etapa crucial en el proceso

estratégico. Los gerentes de todas las organizaciones tienen que realizar un
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analisis externo. Al analizar el entorno los gerentes deben examinar ambientes
tanto generales como particulares para ver que evidencia y que cambios ocurren.
Después de analizar el entorno los gerentes tienen que evaluar lo que aprendieron
acerca de oportunidades que puedan explotar la organizacion y las amenazas que
haya que contrarrestar. Las oportunidades son tendencias positivas en los factores

del ambiente externo; las amenazas son tendencias negativas.

Hay que saber sobre el andlisis externo que el mismo ambiente puede
presentar oportunidades para una organizacion y amenazas para otra del mismo

sector, debido a sus diferencias de recursos y aptitudes.

En este caso, en la presente investigacion se evaluaran las cinco fuerzas
ideadas por Porter, (capacidades de los compradores y proveedores, rivalidad entre
las compafiias existentes, amenaza de nuevos competidores y productos sustitutos)

que podrian afectar la estabilidad de la compafiia dentro de la industria.

Ahora bien, para poder generar una serie de estrategias alternativas futuras a
perseguir, se debe realizar una comparacion entre las fortalezas y debilidades internas
de la empresa, y sus oportunidades y amenazas externas. A este examen se le conoce
como el analisis FODA. Su objetivo central es identificar las estrategias que
originaran un modelo especifico para la empresa que mejor alinee a, se adapte a, 0
empate los recursos y capacidades de la empresa al ambiente en el que opera. Con el
analisis FODA, los gerentes pueden identificar un nicho estratégico para que la

empresa lo explote. Asi como la muestra la figura N°5.
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Figura N° 5: Identificar las Oportunidades de la Organizacion
Figura IN°5

Identificar las oporiunidades de la organizacion

Recursosy aptitudes
de la organizacion

Oportunidades de la
organizacion

Opriunidades en
el ambiente

Fuente: Robbins y Coulter. 2005. Administracion. pag. 264.

El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y diferentes unidades de analisis, tales como producto,
mercado, linea de producto, mercado, empresa, division, unidad estratégica de

negocio, etc.

e Etapa 4. Formulacion de estrategias. Después de realizar el analisis FODA, se
debe recurrir a la toma de decisiones, asi, los gerentes deben determinar y evaluar
alternativas estratégicas y enseguida elegir las que aprovechan las fuerzas de las
organizacion y explotan las oportunidades del ambiente, o bien que corrigen las

debilidades o menguan las amenazas.
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Por lo general se deben establecer estrategias para los niveles corporativo,
empresarial y funcional de la organizacion. Esta etapa termina cuando los gerentes
elaboran las estrategias que dardn a la organizacion una ventaja relativa sobre sus

rivales.

Por tanto, en esta etapa la empresa debe definir sobre cual base se va a
competir (costo o valor). Dos categorias de ventajas competitivas, la primera esta
asociada con la capacidad que tiene la empresa de ofrecer un producto de costos
minimos para los clientes. La segunda se basa en la oferta de un producto o servicio
con atributos Unicos apreciables por los clientes, que los distinguen de los de la

competencia.

e FEtapa 5. Evaluacion de los resultados. Es necesario realizar tres actividades
fundamentales con el objeto de evaluar efectivamente las estrategias de una

organizacion.

Primero se deben analizar los factores internos y externos que representan las
bases de las estrategias actuales. Las preguntas claves en este analisis deben incluir:

— ¢Siguen siendo las fortalezas internas todavia fortalezas?

¢Siguen siendo las debilidades internas todavia debilidades?

¢Son las oportunidades externas todavia oportunidades?

¢Contindan las amenazas externas siendo amenazas?

Como segunda actividad se debe medir el desempefio de la organizacion. Se
debe comparar el progreso real con el progreso planificado.
Finalmente se deberian tomar medidas correctivas requeridas para mejorar la posicion

estratégica de la empresa, tanto externa como internamente.
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Etapa 6. Aplicacion de la estrategia. Después de formular las estrategias, hay que
echarlas a andar. Ya que, una estrategia no es buena antes de llevarla a cabo. Sin
importar con cuanta eficacia haya planeado la organizacion sus estrategias, no

tendra éxito si no las implementa de una manera apropiada.

El liderazgo de la direccion es un ingrediente necesario en cualquier estrategia

viable, lo mismo que un grupo motivado de gerentes de niveles medio e inferior para

que ejecuten la estrategia de la organizacion.

2.2.4 Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces
de Atan FEXTUN, S.A.

La Fabrica de Exquisiteces de Atun FEXTUN, S.A. se encuentra ubicada en la

Urbanizacion El Dique, Avenida Las Palomas, Sector Boca del Rio, en Cuman,

estado Sucre (ver figura N°6).

Figura N °6: Localizacion de FEXTUN S.A.
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Fuente: https://maps.google.co.ve.

2.2.4.1 Resefia Historica de la Fabrica de Exquisiteces de Atin FEXTUN, S.A.

La Fabrica de Exquisiteces de Atun FEXTUN, S.A., aparece en el afio 2000
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dentro de las infraestructuras de Naviera Industrial S.A. (NAVISA). En el 2004 se
consolida como procesadora de atin, y pasa a formar parte del grupo
PRONUTRICOS. La Fabrica de Exquisiteces de Atun FEXTUN, S.A es uno de los
bienes intervenidos por el Estado Venezolano, que pertenecia al banquero Ricardo
Fernandez Barrueco, socio mayoritario de cuatro de las instituciones bancarias
(Bolivar Banco, Confederado, Banpro y Banco Canarias), intervenidas en noviembre
de 2009, por incurrir en actividades ilegales que perjudicaron a cientos de miles de
ahorristas. FEXTUN, S.A., tiene sus instalaciones en el Puerto de Guanta, estado
Anzoétegui, y en Cuman, estado Sucre. La fabrica de Anzoategui, esté orientada a la
produccion de lomos de atin empacados al vacio y exquisiteces para exportar a paises
europeos, pero, desde hace ocho (08) afios desde su funcionamiento ha estado parada
y funcionando como depdsito de PRONUTRICOS, mientras que la fabrica de

Cumana se dedica a la produccidon de conservas de atin.

El 11 de diciembre de 2009, el Presidente Hugo Chavez recomendo6 a los
Ministros: Ricardo Menéndez del Ministerio del Poder Popular para la Ciencia,
Tecnologia e Industrias Intermedias; y Félix Osorio, titular de la cartera de 16
Alimentacién; conformar un maédulo interventor para que, en conjunto con la mano
de obra, eleven el potencial que tenia instalado FEXTUN, mejorando la operatividad
y las condiciones laborales. A partir de ese mismo dia, se instal6 una Asamblea
Interventora, presidida por Ricardo Moreno y Zuleyma Azuaje, quienes
conjuntamente con los trabajadores, han pretendido transformar a FEXTUN, S.A.,
bajo las premisas del proceso laboral socialista, buscando mejorar las condiciones de

trabajo de los empleados de la empresa.

2.2.4.2 Mision de la Fabrica de Exquisiteces de Atun FEXTUN, S.A.

La mision es la razén de ser de la organizacién, por tanto la mision de
FEXTUN, S.A., consiste en: Satisfacer las necesidades de consumidores, clientes,
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vendedores, distribuidores, accionistas, trabajadores y suplidores, a través de nuestros
productos y de la gestion de nuestro negocio, garantizando el més alto estandar de
calidad, eficiencia y competitividad, con la mejor relacion precio/valor, alta
rentabilidad y crecimiento sostenido, contribuyendo con el mejoramiento de la

calidad de vida de la comunidad y del desarrollo del pais.

2.2.4.3 Vision de la Fabrica de Exquisiteces de Atan FEXTUN, S.A.

La vision se refiere a lo que la empresa quiere establecer, la imagen futura de
la organizacién, a donde quiere llegar, los propositos que tiene para si misma y todos
los que interactdan en ella. De alli que, la vision de FEXTUN, S.A., es: Ser una
unidad complemento a la division de alimentos de conservas de productos del mar
lideres de los mercados internacionales de América Latina y Europa, donde
participaremos mediante adquisiciones y alianzas estratégicas que aseguren
crecimiento y generacion de valor para nuestros accionistas. Estaremos orientados al
consumidor, a sus necesidades y al mercado, con una presencia importante en el
punto de venta y un sélido portafolio de productos y marcas que cada dia seran
mayormente acogidos y preferidos por el consumidor, ya que ademéas son de

reconocida calidad.
2.2.4.4 Principios y Valores de la Fabrica de Exquisiteces de Atin FEXTUN, S.A.
La fabrica de exquisiteces de Atun FEXTUN, tiene como principios y valores:
La constancia, el trabajo, la disciplina, la honestidad, la justicia, la igualdad, la
libertad; trascendiendo las demandas de retribuciones reivindicativas, salariales y

materiales individuales hacia una vision, organizacién y realizacion del bienestar

colectivo.
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2.2.4.5 Estructura Organizacional de la Fabrica de Exquisiteces de Atin FEXTUN,
S.A.

Se entiende como estructura organizacional las distintas maneras en que puede
ser dividido el trabajo dentro de una organizacion para alcanzar luego la coordinacion
del mismo orientandolo al logro de los objetivos. En efecto la estructura
organizacional de la Fébrica de Exquisiteces de Atin FEXTUN, S.A se encuentra

conformada por las siguientes unidades organizacionales (Cuadro N° 1)

Cuadro N° 1. Unidades Organizacionales de FEXTUN S.A.
CARGO CANTIDAD

GERENCIA GENERAL
ASISTENTE
ORGANIZACION OBRERA
OFICINA DE CONSULTORIA JURIDICA
OFICINA DE PROYECTOS
OFICINA DE AUDITORIA INTERNA
OFICINA DE SISTEMA
OFICINA DE GESTION AMBIENTAL
OFICINA DE CONTROL DE CALIDAD
OFICINA DE SEGURIDAD INTERNA
ROMANA
DIVISION DE TALENTO HUMANO
DIVISION DE ADMINISTRACION
DIVISION DE OPERACIONES
DIVISION DE PRODUCCION
DIVISION DE DISTRIBUCION E INTERCAMBIO
SOCIALISTA

Fuente: Autoras.2016.
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2.2.4.6 Organigrama de la Fébrica de Exquisiteces de Atan FEXTUN, S.A.

Por su parte los organigramas son la representacion grafica de la estructura
organica de una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la
posicion de las &reas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de
asesoria.

Un organigrama muestra las lineas jerarquicas, para mostrarle a cualquier
persona, dentro o fuera de la organizacion, cuéles son las unidades administrativas y
sobre todo, ensefiar a los trabajadores a quien reporta y, si ese es el caso, quienes le
reportan a él. La Estructura Organizativa de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn
FEXTUN, S.A. aprobada y modificada por la gerencia general esta representada en la
figura N° 7.
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Figura N° 7: Organigrama de FEXTUN S.A.
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Fuente: Documentos de FEXTUN S.A.
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A través de este organigrama se puede apreciar que, dentro de la estructura
organizativa de la fabrica se encuentra la importante unidad organicaDivision de
Distribucion e Intercambio Socialista objeto de estudio. Cuya finalidad se basa en
coordinar el abastecimiento y distribucion de los productos elaborados por FEXTUN
S.A, hacia la disposicion de clientes reales y potenciales, asi como gestionar la
experiencia del cliente en el consumo de los mismos para alcanzar el maximo de
puntos de venta con un costo dado.Quien depende jerarquicamente de la gerencia
general de FEXTUN S.A., asi mismo, de esta Division dependen directamente los
jefes de departamentos adscritos a su Divisién y quienes de éstos dependan
funcionalmente. Tal como lo muestra la figura N° 8. Es importante mencionar que al
interior de la organizacion coordina con la gerencia general los responsables de cada
una de las Divisiones de Linea. Y externamente coordina con los entes publicos en
cualquiera de sus niveles, asi como con los entes privados, en las actividades que

guarden relacién con su area de competencia
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FIGURA N°8: Organigrama de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista
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. La Division de Distribucion e Intercambio Socialista tiene como funciones y

actividades especificas:

e Planificar, organizar, dirigir y controlar las acciones pertinentes para establecer,
mejorar y optimizar el flujo y distribucién de los productos hacia los clientes
nacionales, asi como velar por la correcta ejecucion de los procesos y controles
vinculados con el area de su competencia destinada a incrementar la cartera de

clientes y el indice de consumidores finales.

e Determinar y coordinar con la gerencia y los jefes de Divisiones involucrados,
para el cumplimiento de las politicas comerciales establecidas por la gerencia,
con la finalidad de mantener y/o incrementar los niveles o cuotas de ventas
establecidas, asi como los niveles de competitividad y posicionamiento de la

empresa Yy sus productos a nivel nacional.

e Gestionar el capital humano asignado a la Divisién, con la finalidad de optimizar
el empleo del mismo en beneficio de mejorar e incrementar el cumplimiento de
las metas de ventas establecidas en los planes estratégicos de la organizacién, en
concordancia con las politicas y cuotas fijadas, detectando ademas las
necesidades de capacitacidn, entrenamiento e induccion necesarias, segin sea el

Caso.

e Gestionar los procesos destinados a incrementar tanto la satisfaccion del cliente,
como la rotacion de los productos y disminuir las quejas y devoluciones, todo
alineado con la mision de la organizacion, asi como evaluar y detectar los
aspectos relevantes del mercado mediante los estudios correspondientes, con el

fin de establecer las estrategias de comercializacién idoneas.
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e Disefar, planificar, ejecutar y controlar los planes relacionados con el mercadeo
de los productos de la empresa, asi como los vinculados al empleo de los medios
publicitarios destinados a fortalecer el posicionamiento de marca actividades y las

estrategias generadoras de valor.

e Colaborar con todas aquellas tareas asignadas que sin ser concernientes a su

cargo coadyuvan al logro de los objetivos de la organizacion.

2.3 Operacionalizacion de Variables

En el proyecto de investigacion relacionado con los estudios descriptivos,
evaluativos, diagndsticos, formulacion de hipdtesis causales o experimentales, se
hace necesario presentar el sistema de variables, como un importante aspecto del

marco tedrico.

Para Arias (2006:109), el sistema de variables “es el conjunto de
caracteristicas cambiantes que se relacionan segin su dependencia o funcién en una

investigacion”.

Por lo general, la operacionalizacion de las variables se representa en un

cuadro. No obstante, el proceso consta de tres etapas basicas:

e Definicion nominal, conceptual o constitutiva de la variable. Consiste en
establecer el significado de la variable, con base en la teoria y mediante el uso de
otros términos.

e Definicidn real de la variable. Significa descomponer la variable, para luego

identificar y determinar, las dimensiones relevantes para el estudio.
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e Definicion operacional de la variable. Establece los indicadores para cada

dimension, asi como los instrumentos y procedimientos de medicion.

En el siguiente cuadro N°2, se hace referencia a lo expuesto anteriormente,

haciendo enfasis al tema objeto de estudio.

Cuadro N° 2 Operacionalizacion de Variables

Variable Definicion Variable Dimensiones Indicadores
Dependiente independiente
Elementos Recursos de la | Capital financiero
Estrategias Es un plan que Internos: organizacton. Pericia técnica
competitivas m'geg(a los Empleados capaces
principales
objetivos, Gerentes
politicas y experimentados
sucesioén de
acciones .
dirigido a la Capacidades para
R I
Distribucion e h
Intercambio, funcionales. Manufactura
FEXTUN. S.A. Sistema de
informacion

Manejo de recursos
humanos

Cultura
organizacional
que repercuten en Cultura fuerte

la estrategia. Cultura débil
Ambiente Cinco fuerzas de
externo: Porter:

Empresas con las
Nuevos mismas caracteristicas
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competidores
potenciales.

Rivalidad entre
las compafiias
existentes en la
industria.

Capacidades de
compradores

Capacidad de
proveedores

Productos
sustitutos

econdmicas
Lealtad a la marca

Ventajas de costo
absoluto

Economia de escala

Precio

Disefio de productos
Gasto en publicidad
Promocion

Esfuerzos directos de
ventas

Servicio posventa.

Usuarios finales

Vendedores al
menudeo

Mayoristas

Materiales
Servicios
Mano de obra

Productos diferentes
que satisfacen
necesidades similares
de los clientes.

Fuente: Autoras. 2016.
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2.4 Bases Legales

Todas las organizaciones operan dentro de una comunidad mas amplia en la

sociedad, lo que una empresa puede y no puede hacer en el aspecto de la estrategia,

siempre estd restringido por lo que es legal, cumpliendo con las politicas y los

requerimientos reguladores del gobierno, considerando que es ético, asi como por lo

que esta de conformidad con las expectativas de la sociedad y con los estandares de

una buena comunidad ciudadana.

Las bases legales de esta investigacion se encuentran representadas por:

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (2000), Gaceta Oficial N°
36860 del 30 de diciembre de 1999. De donde se destaca el Articulo 113, cuando
establece que: No se permitirdn monopolios. Se declaran contrarios a los
principios fundamentales de esta Constitucion cualquier acto, actividad, conducta
0 acuerdo de los y las particulares que tengan por objeto el establecimiento de un
monopolio o que conduzcan, por sus efectos reales e independientemente de la
voluntad de aquellos o aquellas, a su existencia, cualquiera que fuera la forma que
adopte en la realidad. También es contraria a dichos principios el abuso de la
posicion de dominio que un particular, un conjunto de ellos o ellas 0 una empresa
0 conjunto de dominio que un particular, un conjunto de ellos o ellas o una
empresa 0 conjunto de empresas, adquiera o haya adquirido en un determinado
mercado de bienes o de servicios, con independencia de la causa determinante de
tal posicion de dominio, asi como cuando se trate de una demanda concentrada.
En todos los casos antes indicados, el Estado adoptara las medidas que fueren
necesarias para evitar los efectos nocivos y restrictivos del monopolio, del abuso
de la posicion de dominio y de las demandas concentradas, teniendo como

finalidad la proteccidn del publico consumidor, los productores y productoras y el
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aseguramiento de condiciones efectivas de competencia en la economia.

Lo anterior confirma que la responsabilidad del Estado es la realizacion del
bien comun, por lo que el hecho de sancionar conductas o intensiones comerciales
que restringen la competencia en los mercados de bienes y servicios es muy
importante, considerando que una parte de los esfuerzos de la politica publica, deben
estar orientados a crear condiciones favorables para beneficio de los consumidores y
productores, ante agentes econdmicos (monopolistas) que pretendan poseer un gran
poder de mercado y ser el Unico en una industria dada, que posee un producto, bien,

recurso o servicio determinado y diferenciado.

e Ley para Promover y Proteger el Ejercicio de la Libre Competencia. Gaceta
Oficial N° 34.880 del 13 de enero de 1992. De donde se extraen los siguientes

Articulos:

Articulo 1. Esta Ley tiene por objeto promover y proteger el ejercicio de la
libre competencia y la eficiencia en beneficio de los productores y consumidores y
prohibir las conductas y practicas monopélicas y oligopdlicas y demas medios que

puedan impedir, restringir, falsear o limitar el goce de la libertad econémica.

Acrticulo 17. Se prohibe el desarrollo de politicas comerciales que tiendan a la
eliminacién de los competidores a través de la competencia desleal y, en especial, las
siguientes:

1. La publicidad engafiosa o falsa dirigida a impedir o limitar la libre competencia.

2. La promocion de productos y servicios con base en declaraciones falsas,

concernientes a desventajas o riesgos de cualquier otro producto o servicio de los
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competidores.

Lo establecido en estos articulos tiene vinculacion con lo que sefiala la
Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela, pero de una manera mas
profunda y detallada, al preservar y promover la libre competencia, contra el abuso de
la posicion de mercado dominante, que limiten el acceso a los mercados con falsas
politicas comerciales, publicidad engafiosa y desleal que a su vez denigren la
existencia de otros productos similares, afectando de forma adversa el desarrollo

econdmico.
e La Ley de Pesca y Acuicultura. Decreto N° 1.408 del 13 de noviembre de 2014.
Es otro sustento legal importante y de donde se selecciona el Articulo 2, el cual

establece las finalidades de la misma:

Articulo 2. A los fines de desarrollar el objeto de este Decreto con Rango,

Valor y Fuerza de Ley, se establecen las siguientes finalidades especificas:

1. Promover el desarrollo integral del sector de la pesca, acuicultura, y actividades

conexas.
2. Asegurar la disponibilidad suficiente, estable, oportuna y permanente de productos
y subproductos de la pesca y la acuicultura para atender las necesidades basicas de

la poblacion local y nacional.

3. Fomentar el consumo de los productos y subproductos nacionales, derivados de la

pesca y la acuicultura.

Finalmente se destaca esta ley y sus finalidades, ya que tiene por objeto
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asegurar la disponibilidad suficiente y estable de productos y subproductos de la
pesca y la acuicultura para atender la demanda del mercado nacional. A través de
politicas que aseguran el suministro de especies marinas como atun y sardinas los
cuales representan el principal componente de materia prima que necesita la empresa
objeto de estudio FEXTUN S.A., para la transformacion, enlatado y comercializacion
de atun fresco congelado, que le permitan participar en el mercado de competidores y
de esa manera facilitar el acceso del alimento del mar hasta las mesas del pueblo

venezolano.

2.5 Glosario

Todo un proyecto de investigacion, debe contener dentro del marco tedrico,
una seccion especialmente dedicada a la definicion de los elementos basicos que
conforman la estructura tedrica de la misma, que permiten orientar el sentido de la
investigacion. A fin de organizar, sistematizar los datos y percibir las relaciones entre

los fendmenos estudiados, se deben definir los conceptos.

Balestrini (2001:108) sefiala que, un glosario “es un contenido figurativo a
través del cual designamos un término especifico, donde se presenta los conceptos
empleados por estricto orden alfabético”. En este sentido se incluyen los siguientes

conceptos:

Competencia monopolistica: Es una estructura del mercado en la que muchas

empresas venden productos similares, pero no idénticos (Gregory, 2002:231).

Competencia: Es el producto del aprendizaje y la experiencia, asimismo, representa la
pericia verdadera con la que desempefia una actividad interna. (Thompson y
Strickland 2004:122).

Comepetitividad: Surge de la productividad por lo que las empresas emplean sus
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factores para producir productos y servicios valiosos (Porter, 2000:13).

Distribucion: Comprende las estrategias y los procesos para mover los productos
desde el punto de fabricacion hasta el punto de venta (Fleitman, 2000:82).

Economia: Es el estudio de la forma en que las sociedades deciden que van a
producir, como y para quien, con los recursos escasos Yy limitados (Fischer,

Dornbusch y Schmalensee, 1998:3).

Eficacia: Se define como “hacer las cosas correctas"”, es decir; las actividades de

trabajo con las que la organizacion alcanza sus objetivos (Robbins y Coulter, 2005:8).

Eficiencia: Es la razon entre el esfuerzo real y el que se requiere para alcanzar las
metas (Robbins1998:300).

Empresa: Es el organismo formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y

realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clientela (Romero 1997:9).

Estrategia: Es el plan de accion que debe llevar a la compafiia a una posiciéon de
negocios atractiva para lograr una ventaja competitiva, para accionar en el mercado y

competir con éxito (Thompson y Strickland, 2004:50).

Estrategias competitivas: Son un conjunto de acciones que la empresa pone en
practica para asegurarse una ventaja competitiva sostenible, pues, una ventaja
competitiva preserva los beneficios frente a los competidores, presentes o potenciales

que buscan ventajas competitivas (Jaramillo, 2002:35).

Gerencia estratégica: Es el proceso administrativo de crear una visién estratégica, asi
como implantar y ejecutar dicha estrategia y después, con el transcurso del tiempo,

iniciar cualquier ajuste correctivo en la vision, los objetivos, la estrategia, 0 su
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ejecucion que parezcan adecuados (Thompson y Strickland, 2003:6).

Gerencia: Se refiere a las organizaciones que efectdan actividades de planificacion,
organizacion, direccién y control, a objeto de utilizar sus recursos humanos, fisicos y
financieros con la finalidad de alcanzar objetivos cominmente relacionados con

beneficios econdmicos (Ruiz, 1992:27).

Gerente: Individuos que planean, organizan y controlan a otros individuos en el

proceso de la obtencion de las metas de la organizacion (Stoner y Wankel, 1997:412).

Industria: Se refiere al conjunto de compafiias que compiten en un mismo mercado a

través de la elaboracion de un producto o servicio en comun (Chiavenato, 2004:349).

Marketing: Implica que una empresa dirige todas sus actividades a satisfacer a sus

clientes y al hacerlo obtiene un beneficio (McCarthy y Perrault 1996:36).

Mercado: Conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse

mediante una relacion de intercambio (Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, 2004:10).

Mision: Es lo que pretende hacer la empresa y para quién lo va hacer. Es el motivo de
su existencia, da sentido y orientacion a las actividades de la empresa; es lo que se
pretende realizar para lograr la satisfaccion de los clientes potenciales, del personal,

de la competencia y de la comunidad en general (Fleitman, 2000:37).
Organizacion: Agrupacion ordenada de elementos con una estructura propia, con

proceso que se realiza siguiendo parametros establecidos previamente, para la
consecucion de objetivos y fines propuestos (Chiavenato, 2001:455).
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Precio: Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos
mas amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio
de los beneficios de tener o usar el producto o servicio (Kotler y Armstrong
2003:353).

Procedimientos: Es obtener la mejor forma de llevar a cabo una actividad,

considerando los factores del tiempo, esfuerzo y dinero (Gomez, 1997:61).

Recurso humano: Se refiere a las personas que componen una organizacion, y pone
en practica las estrategias e innovaciones que ayuden alcanzar las metas

organizacionales (Werther, 2000:6).

Ventaja competitiva: Indica la capacidad de una empresa para alcanzar la
superioridad en el mercado (Evans y Lindsay, 2005:25).

Vision: Es lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad por sus clientes a
menudo se califica como la mision de la compafiia. Una exposicion de la misma a
menudo es Util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la compafiia y las

necesidades de los clientes a quienes trata de servir (Thompson y Strickland, 2001:4).
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CAPITULO 111
BASES METODOLOGICAS

Toda vez que se ha formulado el problema de investigacion, delimitado sus
objetivos y asumidas las bases teodricas que orientardn el sentido de la misma de
manera precisa, para indicar el tipo de datos que se requiere indagar, deben
seleccionarse los distintos métodos y las técnicas que posibilitaran obtener la
informacion requerida. A fin de cumplir con este importante aspecto inherente a todo
proceso de investigacion, se debera elaborar el marco metodoldgico dentro del

proyecto de investigacion.

Balestrini (2001:114) define el marco metodolégico como:

La instancia referida a los métodos, las diversas reglas, registros, técnicas
y protocolos con los cuales una teoria y su método calculan las
magnitudes de lo real. De alli que se deberan plantear el conjunto de
operaciones técnicas que se incorporan en el despliegue de la
investigacion en el proceso de la obtencion de los datos. El fin esencial
del marco metodoldgico es el de situar en el lenguaje de investigacion los
métodos e instrumentos que se emplearan en el trabajo planteado, desde
la ubicacion acerca del tipo de estudio y disefio de la investigacion, su
universo o poblacién, su muestra, los instrumentos y técnicas de
recoleccion de datos, la medicion, hasta la codificacion, anélisis y
presentacion de los datos. De esta manera se proporcionara al lector una
informacion detallada sobre como se realizara la investigacion.

En consecuencia, las bases metodoldgicas de la presente investigacion estan
referidas al nivel de investigacion; tipo de investigacion; poblacion y muestra, y las
técnicas, estrategias y procedimientos para la obtencion, analisis e interpretacion y

presentacion de la informacion.
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3.1 Nivel de Investigacion

Para Arias (2006:24), el nivel de investigacion “Se refiere al grado de
profundidad con que se aborda un objeto de estudio”. Los niveles de investigacion
pueden clasificarse en: investigacion exploratoria, investigacion descriptiva e

investigacion documental.

Para Arias (2004:23), la investigacion exploratoria “es aquella que se efectiia
sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados
constituyen una visién aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial de
conocimientos”. Es decir, este tipo de investigacion es usada para resolver problemas
que no tienen claridad y que pretenden dar una vision general, de tipo aproximativo,
respecto a una realidad determinada. Por lo tanto, se emprende una investigacion
exploratoria cuando no se conoce el tema por investigar, o cuando el conocimiento es
tan vago e impreciso que impide sacar las mas provisorias conclusiones sobre qué

aspectos son relevantes y cuéles no.

En cuanto a los estudios descriptivos, Méndez (1998:137), puntualiza que:

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la
recoleccion de informacion, como la observacion, las entrevistas y los
cuestionarios, también pueden utilizarse informes y documentos
elaborados por otros investigadores. La mayoria de las veces se utiliza
el muestreo para la recoleccion de informacion y la informacion
obtenida es sometida a un proceso de codificacidn, tabulacion vy
analisis estadistico.

Mediante este tipo de investigacion se obtienen conocimientos que permiten
trabajar con datos recolectados o analizando en otras investigaciones y que se extraen
de distintas fuentes de consulta. Esta se constituye como un procedimiento cientifico

y sistematico de busqueda, recoleccion, organizacion, interpretacion y exposicion de
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datos informativo fundamentados en el tema de estudio.

Sabino (1994:93), senala que: “Las investigaciones descriptivas se proponen
conocer grupos homogéneos de fendmenos utilizando criterios sistematicos que
permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento”. Es asi como, de
acuerdo a la naturaleza y caracteristicas del problema objeto de estudio, esta
investigacion se ubica a nivel descriptivo, por cuanto a través del desarrollo, se busco
proponer estrategias competitivas para la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A. ubicada en Cumana,
estado Sucre, para lo cual fue necesario aplicar un cuestionario para obtener la
informacién requerida, que fue analizada conjuntamente con una interpretacién y

evaluacion de problemas que presenta la misma.

3:2 Tipo de Investigacion

Una vez que el problema ha quedado claro y ha sido formulado en toda su
complejidad y conducido a wunas condiciones manejables, para situar las
caracteristicas de la informacion que se necesitan abordar y obtener, se debe limitar el
tipo de estudio de que se trata con su respectivo, que se adecue y sea el mas

apropiado en relacién a los objetivos propuestos.

Para Palella y Martins (2010:97), “El tipo de investigacion se refiere a la clase
de estudio que se va a realizar. Orienta sobre la finalidad general del estudio y sobre

la manera de recoger las informaciones o datos necesarios”.

En cuanto al tipo de investigacion, existen muchos modelos y diversas
clasificaciones. Hay diferentes tipos de investigacion, los cuales se clasifican segun
distintos criterios. El criterio empleado en este estudio para establecer el tipo de

investigacion es de acuerdo al nivel y el disefio. Arias (2006:26) sefiala que “el disefio
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de investigacion se define como la estrategia general que adopta el investigador para
responder al problema planteado”. Asi mismo, sefiala como disefios de investigacion

los siguientes:

e La investigacion documental: es un proceso basado en la busqueda, recuperacion,
andlisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es decir, los obtenidos y
registrados por otros investigadores en fuentes documentales: impresas,
audiovisuales o electronicas. Como en toda investigacion, el propdsito de este

disefio es el aporte de nuevos conocimientos.

La investigacion de campo: es aquella que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos
(datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador
obtiene la informacidn, pero no altera las condiciones existentes. De alli su caracter

de investigacion no experimental.

De acuerdo a lo anterior, esta investigacion es de campo, ya que, la
informacién se obtuvo directamente del lugar objeto de estudio, a través de una
encuesta en modalidad cuestionario, en la Divisién de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A Cumana, estado

Sucre.
3.3 Poblacion y Muestra

Desde la perspectiva estadistica, la poblacion es una serie de elementos o
componentes que se desean estudiar, ya sea sus caracteristicas o solo una de ellas, y
para el cual serdn validas las conclusiones y recomendaciones que se encuentren

mediante esta indagacion.
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Al respecto Arias (2006: 81) indica que:

La poblacion objetivo, es conjunto finito o infinito de elemento con
caracteristicas comunes para los cuales serdn extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema
y por los objetivos del estudio. Estadisticamente hablando, por
poblacion se concibe un conjunto finito o infinito de personas, casos o
elementos que muestran caracteristicas comunes, como por ejemplo una
poblacion puede estar constituida por habitantes de un pais, por el total
de vehiculos de una ciudad, por el nimero de nacimiento en un hospital
determinado.

Por su parte, Bernal (2000:158) detalla la poblaciéon como “El conjunto de
todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se puede definir también

como el conjunto de todas las unidades de muestreo”.

En referencia a lo antes mencionado, para la presente investigacion, la
poblacién objeto de estudio, esta constituida por el personal involucrado directamente
en la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces

de Atun, FEXTUN, S.A Cumana estado Sucre, que en total son 26 trabajadores.

Ahora bien, Bernal (2000:159), define la muestra como: “La parte de la
poblacién que se selecciona y de la cual realmente se obtiene la informacién para el
desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las

variables objeto de estudio”.

En el caso de esta investigacion, no se determind muestra, por cuanto la
poblacion se considero finita, es decir, 26 trabajadores de la Division de Distribucion
e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A

En el siguiente cuadro N° 3, se indica la poblacion:
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Cuadro N° 3: Poblacion

PERSONAL POBLACION

Jefe de la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista 1

Asistente

Departamento de Programacion y Ventas

Analista

Area de Ventas Publicas y Privadas

Departamento de Distribucién

Area de Control y Distribucion

Operadores de Carga

Departamento de Atencion al Cliente

Area de Evaluacion y Seguimiento

Analista de Evaluacion y Seguimiento

Departamento de Logistica

Areas de Almacén de Productos Terminados

Asistente de Almacén

Area de Transporte de Carga Pesada

Choferes

Operadores de Montacargas

Y I Y I N Y N Y e B e B N e e e e BN Y

Operador de Almacén

N
[op]

Total

Fuente: Autoras. 2016.

3.4 Técnicas, Estrategias y Procedimientos para la Obtencion, Analisis e

Interpretacion y Presentacion de la Informacion.

Las técnicas son particulares y especificas de una disciplina, por lo que sirven

de complemento al método cientifico, lo cual posee una aplicabilidad general. Arias
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(2006:67), sefiala que “La técnica es el procedimiento o forma utilizada por el
investigador para obtener datos o informacion requerida”. Se puede decir, que las
técnicas representan herramientas de gran utilidad para la obtencion de la informacion
que sera de vitalidad para la investigacion. Estas técnicas son diversas segun el
objetivo a que se apliquen y no se excluyen entre si, siendo preciso, por una parte,

saber elegir las mas adecuada y por otra, utilizarla convenientemente.

Sabino (1994:34), define las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
como “todos aquellos recursos de los cuales se vale el investigador para acercarse a

los fendmenos y extraer de ellos informacion”.

Durante el desarrollo de la investigacion se emplean medios a través de los
cuales se logra recabar la informacion basica y necesaria para el desarrollo de este
trabajo de investigacion. Estas técnicas son: la observacion directa, la entrevista, la

encuesta y el cuestionario.

e La observacidon directa. Es una técnica que consiste en visualizar o captar
mediante la vista, en forma sistematica, cualquier hecho, fenémeno o situacion
que se produzca en la naturaleza o en la sociedad, en funcion de unos objetivos de

investigacion preestablecidos. La observacion puede ser:

— Observacion simple o no participante: es la que se realiza de manera neutral
sin involucrarse en el medio o realidad en la que se realiza el estudio.

— Observacion participante: es este caso el investigador pasa a formar parte de la
comunidad o medio donde se desarrolla el estudio. Asi mismo la observacion

se clasifica en:

o Observacién libre o no estructurada: es la que se ejecuta en funcion de un
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objetivo, pero sin una guia predisefiada que especifique cada uno de los
aspectos que deben ser observados.

o Observacion estructurada: es aquella que ademas de realizarse en
correspondencia con unos objetivos, utiliza una guia disefiada previamente,

en la que se especifican los elementos que seran observados.

Instrumentos de la observacion

La observacién libre o no estructurada. Se emplean instrumentos tales como:
diario de campo, libreta o cuadernos de notas, cdmaras fotograficas y cdmaras de

video.

La observacion estructurada. Se utilizan instrumentos predisefiados tales como

listas de cotejo, lista de frecuencias y escala de estimacion.

— Lista de cotejos. También denominadas lista de control o de verificacion, es
un instrumento en el que se indica la presencia o ausencia de un aspecto o
conducta a ser observada.

— Lista de frecuencia. Es un instrumento que se disefia para registrar cada vez
que se presenta una conducta o comportamiento.

— Escala de estimacion. Este instrumento consiste en una escala que busca medir

como se manifiesta una situacién o conducta.

La entrevista. Mas que un simple interrogatorio, es una técnica basada en el
didlogo o conversacion “cara a cara”, entre el entrevistador y el entrevistado
acerca de un tema previamente determinado, de tal manera que el entrevistador

pueda obtener la informacion requerida.
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La entrevista se caracteriza por su profundidad, es decir, indaga de forma

amplia en gran cantidad de aspectos y detalles, tiene un menor alcance en cuanto a la

cantidad de personas que pueden ser entrevistadas en un periodo determinado, es

decir, abarca menos personas. Una entrevista puede ocupar un tiempo significativo en

un solo entrevistado. La entrevista se clasifica en:

Entrevista estructurada o formal. Es la que se realiza a partir de una guia
predisefiada que contiene las preguntas que seran formuladas al entrevistado.
En este caso, la misma guia de entrevista puede servir como instrumento para
registrar las respuestas, aunque también puede emplearse el grabador o
camara de video.

Entrevista no estructurada o informal. Es esta modalidad no se dispone de
guias de preguntas elaboradas previamente. Sin embargo, se orienta por unos
objetivos preestablecidos, lo que permite definir el tema de la entrevista. Es
por eso que el entrevistador debe poseer una gran habilidad para formular las
interrogantes sin perder la coherencia.

Entrevista semi-estructurada. Aun cuando existe una guia de preguntas, el
entrevistador puede realizar otras no contempladas inicialmente. Esto se debe
a que una respuesta puede dar origen a una pregunta adicional o

extraordinaria. Esta técnica se caracteriza por su flexibilidad.

e La encuesta. Se define como una técnica que pretende obtener informacion que

suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos o en relacion con

un tema en particular. La encuesta puede ser oral o escrita:

La encuesta oral se fundamenta en un interrogatorio “cara a cara” o por via
telefénica, en el cual el encuestador pregunta y el encuestado responde. Este
tipo de encuesta se caracteriza por ser poco profunda, pero de gran alcance.
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Otros instrumentos empleados en una encuesta oral, son las grabadoras y

camaras de video.

La encuesta escrita es la que se realiza mediante un cuestionario.

e EI cuestionario, es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita

mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas.

Se le denomina cuestionario auto administrado, porque debe ser llenado por el

encuestado, sin intervencioén del encuestador.

El cuestionario también puede presentarse a través de medios magnéticos

(disquetes o CD) y electrdnicos (correo electronico e internet). EI cuestionario puede

Ser.

Cuestionario de preguntas cerradas. Son aquellas que establecen previamente
las opciones de respuesta que puede elegir el encuestado. Estas se clasifican

en.

o Dicotémicas. Cuando se ofrecen solo dos opciones de respuesta.
o De seleccion simple. Cuando se ofrecen varias opciones, pero se escoge

solo una.

Cuestionarios de preguntas abiertas. Son las que no ofrecen opciones de
respuestas, sino que se da la libertad de responder al encuestado, quien
desarrolla su respuesta de manera independiente.

Cuestionario mixto. Es aquel cuestionario que combina preguntas abiertas,

cerradas y mixtas.

En referencia a lo antes mencionado, para la presente investigacion, la técnica
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que se aplico en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. fue la encuesta, y como instrumento el
cuestionario para obtener la informacion objeto de estudio, el cual sirvio de base para

el andlisis e interpretacion de datos.

El analisis e interpretacion de datos, segun Hevia (2001:46), se presenta
posterior a la aplicaciéon del instrumento y finalizada la recoleccion de los datos,
donde se procederd a aplicar el andlisis de los datos para dar respuesta a las

interrogantes de la investigacion.

Después de haber obtenido los datos producto de la aplicacion de los
instrumentos de investigacion, se procedié a codificarlos, tabularlos, y utilizar la
informética a los efectos de su interpretacion que permitid la elaboracion y
presentacion de tablas y gréaficas estadisticas que reflejan los resultados.

“El proposito del andlisis es aplicar un conjunto de estrategias y técnicas que
le permiten al investigador obtener el conocimiento que estaba buscando, a partir del
adecuado tratamiento de los datos recogidos” (Hurtado, 2000:181).

El procedimiento para el procesamiento de los datos y presentarlos de manera

tal de realizar los analisis correspondientes, fue el siguiente:

e Categorizacion analitica de los datos.

— Los datos que han sido recogidos con anterioridad, se tendran a la
clasificacion y codificacion para de esa forma lograr una nueva o mantener la
actual interpretacion de los hechos recogidos.

— Procesamiento de la informacion mediante la disposicion de la masa de datos
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para organizarla y proceder a la ordenacion de la informacion.

e Calificacion y tabulacién de los datos.

— Tabulacion de la informacién mediante tablas de resumen de resultados,

donde se determinan los casos que encajan en la investigacion.

e Analisis e integracion de los datos.

— Se relacionara y se compararan los contenidos documentales obtenidos para
integrarlos en forma holistica.

— Los procedimientos utilizados para realizar la tabulacion, analisis y la
interpretacion de los datos recopilados seran realizados a traveés de una

herramienta tecnoldgica (computadora).

Para Hurtado (2000), el propdsito del andlisis es aplicar un conjunto de
estrategias y técnicas que le permitan al investigador obtener el conocimiento que

estaba buscando, a partir del adecuado tratamiento de los datos recogidos.

Este método permitira clasificar y reclasificar el material recogido desde
diferentes puntos de vista hasta que se opte por el méas preciso y convencional. El
analisis permitira la reduccion y sintetizacion de los datos, se considera entonces la
distribucion de los mismos (Tamayo, 1995). Finalmente, fue preparado y presentado

el informe final.
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CAPITULO IV
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA LA DIVISION DE
DISTRIBUCION E INTERCAMBIO SOCIALISTA DE LA
FABRICA DE EXQUISITECES DE ATUN, FEXTUN, S.A.
CUMANA, ESTADO SUCRE

Las estrategias competitivas son una parte fundamental en el buen desempefio
de una empresa, ya que los mercados son cada vez mas competitivos y exigentes. Las
estrategias competitivas pueden tomarse como un enfoque sistematico hacia una
responsabilidad mayor y cada vez mas importante de la estrategia general de la
empresa, es decir, relaciona a la empresa con su entorno estableciendo su posicion, de
tal manera que garantice su éxito continuo y la proteja de las sorpresas. Las
estrategias competitivas consisten en lo que esta haciendo una compafiia para tratar

de desarmar las compafiias rivales y obtener una ventaja competitiva.

Por tanto, este capitulo tiene como objetivo recomendar a la empresa objeto
de estudio acciones estratégicas necesarias para aumentar su rentabilidad dentro de la
industria y su posicionamiento, a través, de un diagnostico estratégico que sirve como
marco de referencia para el analisis de la situacion actual de la compaiiia tanto

internamente como frente al entorno.

Para ello fue indispensable obtener y procesar informacion sobre las
condiciones, fortalezas y debilidades de la organizacion especificamente sobre
aspectos generales, recursos y capacidades internas, de igual manera sobre el entorno,
con el fin de identificar alli oportunidades y amenazas, en funcion a las cinco fuerzas
competitivas de Porter. El anélisis de oportunidades y amenazas conduce al analisis
DOFA.
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A fin de obtener la informacion contenida en este capitulo se aplicd un
cuestionario en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A., tal como se indico en el capitulo Ill, el cual
fue respondido en su totalidad. Los resultados obtenidos son analizados y mostrados a

través de gréaficos, cuyos datos se encuentran en el anexo N° 2,

4.1 Elementos Internos que Representan Fuentes de Ventajas Competitivas en la
Division de Distribucién e Intercambio Socialista de La Fabrica de Exquisiteces
de Atun, FEXTUN, S.A. Ubicada en Cumana, Estado Sucre.

En las organizaciones existen elementos internos que ofrecen informacion
importante sobre los recursos y aptitudes, que permiten determinar fortalezas y
debilidades, ademéas saber con qué armas cuenta para la competitividad de la

organizacion.

A los efectos de recolectar la informacion necesaria para analizar los
elementos internos en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A, en el cuestionario se consideraron
los siguientes elementos: vision, mision, objetivos, estrategias, recursos de la
organizacion, pericia técnica, empleados capaces, gerentes experimentados,
capacidad para realizar actividades funcionales, manufactura, sistemas de

informacidn, manejo de recursos humanos y la cultura organizacional.

4.1.1. Aspectos Generales

En cuanto a estos aspectos se encuentran la mision, vision, objetivos y
estrategias de la organizacion. Estos constituyen la base fundamental de como seré en
un futuro la organizacion y cudl serd su propdsito para cumplir los objetivos

establecidos que inspiran y dan base a la existencia de la misma.
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4.1.1.1 Vision

La vision es un conjunto de ideas generales que proveen el marco de
referencia de lo que una organizacion es y quiere ser en el futuro. La vision sefiala
rumbo, da direccion; es la cadena o el 1azo que une, en las organizaciones, el presente
con el futuro. Por lo que, se les consultd a los miembros de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista sobre la existencia de una vision en la
organizacion, a lo que el 100% respondio que si. De igual manera, se preguntd si
conocian la vision, a lo que el 92% respondid que si y el 8% manifestd que no (ver
grafico N° 1).

Gréfico N° 1. Conocimiento de la Vision
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92%

Fuente: Autoras. 2017.

Asimismo se consulto si la vision estaba orientada a las labores en funcion del

mismo, y el 92% respondid que si y el 8% dijo que no (ver grafico N° 2).

Grafico N° 2. Orientacidn de las Labores en Funcién de la Vision
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i W S|
M NO

92%

Fuente: Autoras. 2017.
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Ademas, un 83% afirm6 que dicha vision, estd claramente establecida, y el
17% manifestd que no ( gréfico N° 3); de igual manera, se les pregunté si la mision
se encuentra planteada por escrito, a lo que el 83% contestd que si; y el 17%

manifesto que no (ver grafico N° 4).

Grafico N° 3. Vision Claramente Establecida
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Fuente: Autoras. 2017.

Gréfico N° 4. Vision Planteada por Escrito
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Fuente: Autoras. 2017.
Tambien se consultd si la vision es conocida y compartida por todos

miembros del mismo, el 58% respondié que si y un 42% manifestd que no (ver
grafico N° 5).
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Grafico N° 5.Vision Conocida y Compartida por la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista

42%|| s
58% M NO

Fuente: Autoras. 2017.

Tomando en cuenta los resultados se puede decir, que la organizacion cuenta
con una vision claramente establecida y conocida por los trabajadores de la Division
de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun,

FEXTUN, S.A., que refleja lo que se quiere y se espera lograr en la organizacion.
4.1.1.2 Mision.

La mision es la formulacion de los propositos de una organizacion que la
distingue de las otras, por tanto, debe formularse claramente, difundirse y conocerse
por todos los miembros de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Féabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A, por lo que, se consulté sobre la
existencia de una misién en la organizacion, a lo que el 100% respondié que si. De
igual manera, se preguntd si conocian la mision, a lo que el 75% respondi6 que si y

el 25% manifestd que no (ver grafico N° 6 ).

Grafico N° 6. Conocimiento de la Mision
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Fuente: Autoras. 2017.
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Asimismo se consulté si la mision estaba orientada a las labores en funcién

del mismo, y el 92% respondid que si y el 8% dijo que no. (ver grafico N° 7).

Grafico N° 7. Orientacién de las Labores en Funcion de la Mision
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Fuente: Autoras. 2017.

Ademas, un 92% afirm6 que dicha mision, estd claramente establecida, vy el
8% manifesto que no ( grafico N°8); de igual manera, se les pregunt6 si la mision se
encuentra planteada por escrito, a lo que el 92% contest6 que si; y el 8% manifestd

que no (ver gréafico N° 9).

Grafico N° 8. Misidn Claramente Establecida
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Fuente: Autoras. 2017.

Grafico N° 9. Mision Planteada por Escrito
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Fuente: Autoras. 2017.
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También se consultd si la mision es conocida y compartida por todos
trabajadores del mismo, y un 83% respondio6 que si y un 17% manifest no conocer ni

compartir la mision (ver grafico N° 10).

Grafico N° 10. Mision Conocida y Compartida por la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista
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Fuente: Autoras. 2017.

Con base a los resultados obtenidos se puede decir, que, en la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A, se cuenta con una mision claramente establecida y conocida por los
trabajadores, que le indica la manera como lograr y consolidar las razones de su

existencia dentro de la misma.

4.1.1.3 Objetivos

Los objetivos son los resultados que la organizacion espera alcanzar en el
desarrollo y operacionalizacidn concreta de su mision y visién; estos objetivos deben
cubrir e involucrar a toda la organizacion, por lo que se le consulto al personal de la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de
Atin, FEXTUN, S.A, si los objetivos del mismo estan claramente establecidos, a lo

que el 100% respondié que si.

Asimismo, se les pregunté si los objetivos de la Division de Distribucion e

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A, se
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encuentran acorde con las labores establecidas, y el 100% respondi6 que si; de igual
manera, el 100% consider6 que la Divisién es fundamental para lograr los objetivos

de la empresa.

Al observar el resultado se puede decir, que todo el personal que labora en la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Féabrica de Exquisiteces de
Atun, FEXTUN, S.A, conoce claramente los objetivos, que permitiran identificar las
areas estratégicas y definir la direccion que han de seguir para lograr la mision y

vision ya establecida.

4.1.1.4 Estrategias

Las estrategias son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar
el logro de los objetivos de la organizacién y asi hacer realidad los resultados
esperados al definir los proyectos estratégicos. En la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista, FEXTUN, S.A., se consultd gue si el disefio de una estrategia
es util para lograr el éxito y el 100% afirmé que si. Asimismo, se preguntd existen
estrategias definidas, y el 92% respondi6 que si y el 8% no (ver grafico N° 11).

Grafico N° 11. Estrategias Definidas en la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista
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Fuente: Autoras. 2017.

Asimismo un 8% afirmé que la estrategia de la Division consiste en una
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combinacion de movimientos competitivos y un 92% manifestd que no (ver grafico

N°12).

Gréfico N° 12 La Estrategia de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista es
una Combinacion de Movimientos Competitivos
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Fuente: Autoras. 2017.

Ademas, una parte de las personas manifestdé que la unidad no es el sentido
que proporciona la estrategia, sin embargo, la direccion demostré6 un 25%, el

propdsito un 33% y un 42% afirm6 que todas proporcionan sentido a la estrategia

(ver grafico N° 13).

Gréafico N° 13. Sentido que Proporciona la Estrategia en la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista

0% H Unidad

M Direccion
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Propésito
33%
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anteriores

Fuente: Autoras. 2017.

De igual manera se les pregunto si las estrategias deben ajustarse al entorno en
que opera la Division, por lo que 100% respondio que si. También se preguntd en que

estaba fundamentada la creacion de estrategias, el 17% dijo que en el espiritu
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emprendedor, el 25% impulsada por el mercado, el 50% impulsada por el cliente y el
8% considero que el todas las anteriores (ver grafico N° 14).

Grafico N° 14. Aspectos que Fundamentan la Creacion de Estrategias
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Fuente: Autoras. 2017.

En cuanto al seguimiento a la ejecucion de las estrategias, un 83% afirmé

que si, y un 17% manifesto que no (ver grafico N°15).

Gréafico N° 15. Seguimiento a la Ejecucién de la Estrategia en la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista

Fuente: Autoras. 2017.

Con base a los resultados obtenidos se puede decir, que el disefio de una
estrategia es Util para lograr el éxito de la Division de Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A, la cual cuenta con

estrategias definidas, para lograr sus objetivos y alcanzar el exito.
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4.1.2 Ambiente Interno

Otro de los aspectos vinculados con la formulacion de la estrategia lo
constituye el analisis de las fortalezas y debilidades de la empresa, desde el punto de
vista de sus recursos materiales, tecnoldgicos, gerenciales y funcionales, con la
finalidad de determinar la capacidad de ejecucion de la empresa a la luz de los
objetivos y estrategias formuladas o por formular. El analisis interno describe la

dimensidn de los recursos y habilidades con que cuenta la organizacion.

Para realizar el andlisis de los elementos internos de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista, FEXTUN S.A., la investigacion se apoyo6 en el
modelo o disefio de la estrategia de Robbins y Coulter (1996,), que incluye recursos
internos como: capital financiero, pericia técnica, empleados capaces, gerentes
experimentados y la capacidad para realizar actividades funcionales como: técnicas
de marketing , manufactura, sistemas de informacion, manejo de recursos humanos y

la cultura organizacional.

4.1.2.1 Capital Financiero

El capital financiero es el dinero invertido en entidades financieras con el fin

de obtener una renta al capital.

En tal sentido, se les preguntdé a dichos encuestados si la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista cuenta con un capital financiero, por lo que un
100% respondié que no, mientras que por otro lado el 98% de los encuestados
indicaron que si era necesario para adaptarse a los cambios del mercado y el 2%

indicando que no era necesario (ver Grafico N°16).
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Grafico N° 16 Necesidad de Capital Financiero para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista
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Fuente: Autoras. 2017.

Consiguiente a ello, a los encuestados se les pregunto si el capital financiero
se puede obtener ahorrando y trasladando las partidas que no han sido consumidas,

donde el 100% respondi6 que si.

4.1.2.2 Pericia Técnica

La pericia técnica es la habilidad de usar la experiencia y el saber, para

transmitir conocimientos.

Se consulté si la Division de distribucion e intercambio socialista cuenta con
pericia técnica, y el 100% de los encuestados respondid que si, y todos estuvieron de
acuerdo que la pericia técnica es la transmisién de conocimientos, a través de la
experiencia, practica, habilidad y sabiduria que se maneja dentro de la misma.
Tomando esta como una ventaja competitiva para la Division de Distribucion e

Intercambio Socialista.

4.1.2.3 Empleados Capaces

Los empleados capaces, son aquella combinacion de conocimientos,
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destrezas, habilidades, capacidad de los empleados individuales de la empresa para
Ilevar a cabo la tarea o tareas asignadas.

Se les consulto si las personas que integran la Division de Distribucién e
Intercambio Socialista desempefian tareas de manera aceptables, el 100% respondid
que si, mientras que un 95 % indic6 que si se fomenta el desarrollo de cualidades

intelectuales y el 5% no estuvo de acuerdo (ver Grafico N°17).

Grafico N° 17. Desarrollo de Cualidades Intelectuales
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Fuente: Autoras. 2017.
4.1.2.4 Gerentes Experimentados
Los gerentes experimentados, son aquellos que tienen la accion de administrar
una empresa, implicando el uso efectivo y eficaz de los recursos disponibles para

obtener los resultados deseados.

Se le pregunté a los encuestados si la jefatura cuenta con asesoria juridica

necesaria, el 94% respondi6 que no y el 6% que si (ver Grafico N°18).
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Gréafico N° 18 Asesoria Juridica en la Jefatura de la Division de Distribucién e

Intercambio Socialista
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Fuente: Autoras. 2017.

Ademas, se le pregunto si la labor de cuidar, supervisar, controlar, planificar
es absoluta responsabilidad del jefe de la Divisién de Distribucion e Intercambio
Socialista, y manifestaron lo siguiente: el 85% considera que no es sélo labor de la
jefatura y el 15% afirma que si. Esto significa, que no es solo responsabilidad del Jefe
de la Division de Distribucion e intercambio socialista, si no que el trabajo debe ser
de todos (ver grafico N° 19).

Grafico N° 19 Cuidar, Supervisar, Controlar, Planificar como Absoluta
Responsabilidad de la Jefatura de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista

m sl
= NO

Fuente: Autoras. 2017.

4.1.2.5 Capacidad para Realizar Actividades Funcionales

Entre estas actividades se tiene: técnicas de marketing, manufactura, sistemas

de informacion, manejo de recursos humanos y cultura organizacional.
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4.1.2.5.1 Técnicas de Marketing

Las técnicas de marketing, son sistemas de actividades y procesos, mediante
los cuales, se identifican las necesidades o deseos de los clientes para luego
satisfacerlos de la mejor manera al promover el intercambio de productos o servicios

de valor con ellos, a cambio de una utilidad o beneficio para la empresa.

A los encuestados se le pregunto si la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista posee técnicas de marketing para mejorar la comercializacién del producto,
el 95% dijo que no, y el 5% manifestd conocer las técnicas de marketing (ver gréafico
N° 20).

Gréafico N° 20. Técnicas de Marketing

Fuente: Autoras. 2017.

Los resultados reflejan que en la Division se requieren de técnicas marketing
para maximizar la distribucién del producto, ya que, las mismas le permitiran a la
empresa captar nuevos clientes, hacer que los que ya han sido sus clientes vuelvan a
comprar, 0 hacer que éstos ultimos los recomienden, manteniendo la calidad de su

producto y asi mantener una posicion en el mercado.

Vender satisfaciendo necesidades del cliente es el enfoque que deben seguir
en la actualidad tanto los profesionales del marketing como los de ventas, puesto que

no se trata de hacer una venta esporadica o puntual. Mas importante que hacer
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clientes es conservarlos y asegurar su fidelidad a la empresa.

4.1.2.5.2 Recursos Humanos

El recurso humano, es aquel conjunto de personas integradas para realizar

actividades asignadas, en busca de los objetivos organizacionales.

Se consulto si existe en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista
recursos humanos suficientes para la distribucion del producto, y el 100% consider6

que si.

4.1.2.5.3 Manufactura

La manufactura consiste en la transformacion de materias primas en productos

elaborados o terminados para su distribucion y consumo.

El 100% de los encuestados también afirmaron que la cantidad de maquinas
existentes para el proceso productivo de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
contribuye a hacer mas rapido y ventajoso el trabajo de la Division de Distribucién e

Intercambio Socialista.

4.1.2.5.4 Sistemas de Informacion

Los sistemas de informacion, son el conjunto de actividades secuenciales y

preestablecidas que ordenan procesos o funciones de una organizacion.

En relacion, a los sistemas de informacion el 100% de los encuestados
considera que es importante ordenar todos los datos e informacion de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista y que su tratamiento y administracion facilita su
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uso posterior.

En referencia a lo que debe ser registrado y ordenado en un sistema de
informacidn, un 15% considera que deben ser registradas personas, un 10% técnicas
de trabajo, datos de ventas 35%, 25% materiales e insumos y todas las anteriores un
15% (ver grafico N° 21).

Gréafico N° 21. Lo que debe ser Registrado y Ordenado en un Sistema de Informacion

Personas
15%  15% Tecnicas de trabajo
b %
10% B Datos de ventas

25% ' Materiales e insumos

35% H Todas las anteriores

Fuente: Autoras. 2017.

4.1.2.5.5 Manejo de Recursos Humanos

El manejo de recursos humanos es el proceso gerencial de asegurar la cantidad

y calidad requeridas en la gente de la organizacion.

En cuanto al manejo de los recursos humanos, se les pregunto si este era uno
de los elementos méas valiosos de la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista, la totalidad de 100% afirmaron que si, y creen que un personal motivado,
direccionado y enfocado contribuye al logro de los objetivos, ya que, la calidad de los
recursos humanos implica la puesta en practica de un conjunto de mecanismos que
posibiliten desarrollar el potencial de los empleados. Considerando este recurso como

un arma competitiva, valiéndose de sus aptitudes, destrezas y habilidades.

4.1.2.5.6 Cultura Organizacional
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La cultura organizacional, es un conjunto de valores, creencias Yy
entendimientos, donde la misma se encuentra en un proceso constante de renovacion
y creacion. En efecto, a través de los resultados obtenidos, se pudo observar que la
jefatura de la Divisidn de Distribucion e Intercambio Socialista debe ser consciente
de que la cultura tiene repercusiones y efectos en la estrategia que se implemente, una
cultura sana permite la adaptacién del cambio, porque el 50% de los encuestados
creen que existe debilidad en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista y el

restante cree que no (ver gréafico N° 22).

Grafico N° 22. Debilidad de la Cultura Organizacional en la Division de Distribucion
e Intercambio Socialista

| S|
NO

50%

Fuente: Autoras. 2017.

4.2 Elementos Externos de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista
de La Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. Ubicada en Cumana,

Estado Sucre.

Antes de poder definir cuales estrategias competitivas implementar en una
compafiia, Porter (2000), recomienda analizar el entorno como una etapa crucial en el
proceso estratégico; en cualquier industria, cinco fuerzas dictan las reglas de

competencia. En conjunto estas fuerzas determinan el atractivo y la rentabilidad de la
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industria. En tal sentido se encuesto acerca de los cinco factores siguientes: amenaza
de la entrada de los nuevos competidores potenciales, rivalidad entre las compafiias
establecidas, poder de negociacion de los compradores, poder de negociacion de los

proveedores, amenaza de productos sustitutos.

4.2.1 Amenaza de la Entrada de Nuevos Competidores Potenciales.

Se refiere a las nuevas empresas en una industria que traen nueva capacidad y
deseo de ganar participacion de mercado, lo que puede reducir el margen de ganancia
de la industria. Con frecuencia, las empresas establecidas que ya operan en una
industria intentan desalentar a los competidores potenciales de que ingresen a ella
porque mientras mas empresas lo hagan, mas dificil se vuelve para las industrias
proteger su parte del mercado y generar utilidades. Por lo que, se le pregunto al
personal administrativo de la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista si
considera que la entrada de nuevos competidores potenciales, pueda suponer una
amenaza para la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A., el 75% dijo que si
podrian representar una amenaza, pero solo en el caso de que empresas entrantes
tengan las mismas caracteristicas econdémicas, o superiores condiciones, demostrando
que la mayoria de los encuestados de la Divisidn, tienen un alto conocimiento sobre
el tema, lo cual es muy satisfactorio para la empresa, porque el personal al tener una
comprension total de ésta, es mas facil ser considerada como una organizacion
socialmente competitiva. 25% respondid que no, este porcentaje se debe a
trabajadores que no tienen la disposicion e interés de conocer y tomar acciones mas

alla de sus tareas rutinarias (ver grafico N° 23).
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Gréafico N° 23. Entrada de Nuevos Competidores Potenciales, con las mismas
Caracteristicas Econémicas como amenaza.

| =N
L NO

Fuente: Autoras. 2017

Ademas, se les preguntd cudles barreras adoptarian para reducir la entrada de
nuevos competidores a la industria, donde el 75% de los encuestados, sefialaron:
conseguir fidelidad de los clientes, vender mas unidades y reducir el costo de los
productos para desalentar a los competidores potenciales que deseen entrar en ella, lo
que indica que gran parte de los trabajadores de la Division tienen claro cuéles
estrategias resultarian mas factibles al momento de proteger su parte del mercado,
conociendo estos que, mientras mas altos son los costos que deben atravesar las
nuevas compafiias, mas dificil sera su entrada a la industria. Mientras, un 25% agrega
que para reducir esa posibilidad es necesario implementar o aumentar la publicidad,
promociones o0 bajar los precios, este porcentaje se debe a que en las prioridades de
FEXTUN S.A., no se encuentra la implementacion de algin tipo de publicidad,
promocion u otro tipo de incentivo que ayude a conocer mejor el producto y asi

captar la atencion de nuevos clientes (ver grafico N° 24).
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Grafico N° 24. Barreras para Reducir la Entrada de Nuevos Competidores a la

Industria

0% i Conseguir fidelad de los clientes

hacia la marca. Vender mas
unidades y reducir el costo
H Aumentar la publicidad y

promociones

75% H Todas las anteriores

Fuente: Autoras. 2017

También se les consultd sobre qué estrategias considerarian para captar y
mantener la lealtad a la marca, en efecto un 92% de los miembros del personal
administrativo de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista respondieron
que la publicidad de productos, marca y nombre de la empresa, innovacion, alta
calidad de los productos y un buen servicio (pos venta), son estrategias fundamentales
que permiten estimular la confianza fidelidad y el vinculo entre cliente y empresa, sin
embargo, el 8% indica la posibilidad de proporcionar productos de alta calidad, por lo
que se puede suponer que una de la estrategia mejor conocida y aplicada por la
empresa es la calidad de su producto, agregando valor constantemente en cada una de
las areas clave de la misma y conociendo éstos que cuando la lealtad a la marca se
hace significativa, los nuevos entrantes encuentran dificil apropiarse de su

participacion de mercado (ver grafico N° 25).
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Gréafico N° 25. Estrategia para Captar y Mantener Lealtad a la Marca

de la empresa. Innovacion. Alta calidad de

8%
V» : H Publicidad de productos, marca y nombre
los productos. Buen servicio (pos venta)

W Alta calidad de los productos

Fuente: Autoras. 2017

4.2.2 Rivalidad Entre las Compafiias Establecidas.

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. El grado de rivalidad entre los
competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos, se vayan
igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se reduzcan
los precios, etc. Por lo que se preguntd como describe el personal administrativo de la
Division de Distribucién e Intercambio Socialista, el nivel o el grado de intensidad de
la rivalidad de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A., con otras
empresas afines. Un 83% de los encuestados consideran que no existe rivalidad entre
FEXTUN S.A., y otras empresas del mismo sector, porque, aun cuando existen en la
region otras compafiias que ofrecen el mismo tipo de producto, la empresa pertenece
al Estado venezolano y el 80% de su produccion es destinada a instituciones publicas
y un 20% a entidades privadas. Aunado a ello los productos ofrecidos por la empresa
se han convertido en alimentos de primera necesidad por cuanto la eleccion de los
clientes estd basada en sus bajos precios, calidad y diferenciacion. Pero, aun asi, un
12% de los participantes afirman que el grado de intensidad de la rivalidad es de nivel
alto y un 5% de los encuestados sostiene que la empresa tiene un nivel medio de
revalidad, en vista de que en ciertas ocasiones resulta pesado conseguir la rotacion

continua de los productos terminados (ver grafico N° 26).
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Grafico N° 26. Nivel o Grado de Intensidad entre FEXTUN.S.A., y otras Compafiias
Afines

12%
W Alta

V 5%
( / 0% H Media
‘  Baja
& Ninguna de las anteriores

83%

Fuente: Autoras. 2017

Incluso se indagd acerca de si existe lucha competitiva entre la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A., y otras compafiias para arrebatarse
participacion del mercado. Y en efecto el 75% del personal administrativo de la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista, afirm6 la existencia de lucha
competitiva entre la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A., y otras
empresas para arrebatarse participacion del mercado, pues, afirman que, aunque la
compafiia posee su propia porcion de mercado, la misma trabaja en el deseo de
aumentar su posicion y participacion, con el fin de ser una de las mas poderosas a
nivel no solo regional sino nacional, mientras el 25% de los participantes sostuvieron
que no existe un esfuerzo por aumentar su participacion. Lo que indica la falta de
emprendimiento por parte de ciertos trabajadores, incluso directivos y gerentes,
siendo estos los responsables de que todos los integrantes de la empresa desarrollen el
interés por la superacion, innovacién y aplicacion de estrategias competitivas (ver
grafico N° 27).
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Grafico N° 27. Lucha Competitiva entre FEXTUN, S.A., y otras Compafiias para
Arrebatarse Participacion del Mercado
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Fuente: Autoras. 2017

Se indagd acerca de cuales factores aumentan la intensidad de la rivalidad
entre la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A., y los competidores
existentes y un 67% respondié que la estructura competitiva y la demanda de la
industria son los posibles causantes, ya que, cuando la demanda de productos
decrece, las empresas se enfrentan para despojar a otras de su participacion de
mercado, y garantizarse a si misma su participacion y sus utilidades, por el contrario
el 33% de los encuestados, sostienen que no hay factores que aumenten dicha
rivalidad entre FEXTUN, S.A., y otras compafiias, ya que, la misma no compite (ver
grafico N° 28).

Grafico N° 28. Factores que Aumentan la Intensidad de la Rivalidad entre FEXTUN,
S.A., y los Competidores Establecidos

M Estructura competitiva de la

industria. Demanda de la industria
[ 33%

B Barreras de salidas

 Ninguna de las anteriores

Fuente: Autoras. 2017
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4.2.3 Poder de Negociacion de los Compradores

Se le preguntd cuales son los compradores potenciales de la Fabrica de
Exquisiteces de Atdn, FEXTUN S.A., y el 100% afirmo que los clientes potenciales

lo representan tanto los compradores individuales como las empresas.

También se les preguntd si los compradores poderosos constituyen una
oportunidad para la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A., en este caso el
75% alegd que si, ya que, estas personas o empresas permanecen solventes en todos
los meses del afio, es decir, tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la
autoridad para comprar, pudiendo concretar rapidamente un pago, por ello en los
compradores potenciales radica su oportunidad de crecimiento y desarrollo. Son
estos tipos de clientes los que podrian dar lugar a un determinado volumen de ventas
en el futuro (a corto, mediano o largo plazo) y, por tanto, se les puede considerar
como la fuente de ingresos futuros. Sin embargo, un 25% afirma que no representan

una oportunidad significativa (ver grafico N° 29).

Gréafico N° 29. Compradores Poderosos Constituyen una Oportunidad para, FEXTUN
S.A.

4, .
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75%

Fuente: Autoras. 2017

Para conocer que tan potenciales son los compradores de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A,, se le pregunto al personal administrativo de la
Division, como catalogarian a los compradores que tiene la fabrica, donde el 83%
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ubico a los compradores actuales dentro de una categoria débil, puesto que no
cumplen con los compromisos acordados, no son fieles a la empresa, carecen de
musculo financiero, capacidad logistica, entre otros aspectos que arriesgan a la
empresa a perder parte de su inversion al quedarse sin liquidez, sin embargo el 17%

los categorizd como fuertes (ver grafico N° 30).

Gréafico N° 30. Categoria de los Compradores de FEXTUN S.A.

17%

4 M DEBILES
 FUERTES

83%

Fuente: Autoras. 2017

Aunado a ello se indagd sobre si conocen la causa por la cual los clientes de la
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A., pudieran ser mas poderosos, y en
efecto el 75% de los encuestados respondieron que estos pueden ser mas poderosos
por el hecho de comprar en grandes cantidades los productos de la empresa, mientras
el 25% restante agregd que los compradores de la fabrica no se sienten poderosos con

respecto a ésta (ver grafico N° 31).

Grafico N° 31. Poder de Negociacion de los Clientes de FEXTUN S.A.

M La industria se compone de muchas pequefias empresas

0%
0%  Los clientes compran en grandes cantidades

25% . ) )
M La industria depende de compradores potenciales para elevar el
0% porcentaje de pedidos
i Los compradores potenciales compran en diferentes empresas para
0% contraponerlas
 Los compradores amenazan con entrar a la industria

i Ninguna de las anteriores

Fuente: Autoras. 2017
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4.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

En este caso se refiere a la capacidad de los proveedores de imponer sus
condiciones de precio, tamafio del pedido y oportunidad de entrega. La situacion sera
aun mas complicada si los insumos que suministran son claves para la empresa, no
tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. Por lo que, se le consultd cuéles son los
recursos que requiere la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN S.A., de los
proveedores. EI 100% de encuestados respondio: servicios, insumos, materiales y
materia prima necesaria para el proceso productivo. Lo que hace suponer que todos
los integrantes de la Division conocen quienes son los potenciales proveedores y el

poder de negociacion que tienen éstos sobre el funcionamiento de la empresa.

Adicionalmente se les pregunté a los participantes de la Division, si creen que
los proveedores poderosos representan una amenaza para la Fabrica de Exquisiteces
de Atan, FEXTUN S.A., y un 75% manifestd que si, ya que, su influencia repercute
directamente en las actividades de la empresa; debido a la escasez de materiales
sustitutos para el proceso productivo. Ademas, afirman que, los proveedores de la
empresa por el hecho de suministrar productos unicos tienen la capacidad de negociar
por el precio, cantidad y oportunidad de entrega, pudiendo éstos atrasar las
operaciones de la misma y por ende afectar sus utilidades. En cambio, el 25% alegd
que la posicion o capacidad de negociacion de los proveedores no es una amenaza

para la misma (ver grafico N° 32).
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Grafico N° 32. Proveedores Poderosos Representan una Amenaza para FEXTUN
S.A.
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Fuente: Autoras. 2017

Partiendo de la interrogante anterior se hizo interesante preguntar si creen que
los poderosos proveedores pueden afectar las utilidades de la Fébrica de Exquisiteces
de Atun, FEXTUN S.A., y el 67% de los encuestados aseguraron que puede deberse a
que los proveedores eleven el precio de los materiales, suministren material de mala
calidad, proporcionen servicios deficiente, y eleven los costos de la industria,
disminuyendo en consecuencia la rentabilidad de la misma, ya que, seguramente esto
provocaria declinacion en la demanda y la deslealtad de los clientes habituales. Por el
contrario, el 33% afirmd que la actuacién de los proveedores no repercute en las
utilidades de la fabrica, porque al elevar estos el precio de los materiales aumenta la
estructura de costos de la empresa y por ende el precio del producto que

posteriormente asumira el usuario final (ver grafico N° 33).

Grafico N° 33. A qué puede Deberse que los Proveedores Poderosos Afecten las
Utilidades de FEXTUN S.A.

M Elevar el precio de los materiales.
Suministrar material de mala
calidad. Proporcionar servicio

deficiente. Elevar los costos de la
industria

Fuente: Autoras. 2017
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Posteriormente se le preguntd si los proveedores de la Fabrica de Exquisiteces
de Atin, FEXTUN S.A., se sienten méas poderosos con respecto a la misma, y el 67%
respondio afirmativamente, sefialando como causas, que en la actualidad los insumos,
materiales y materia prima de ciertos proveedores son Unicos y exclusivos para el
proceso productivo de la empresa, tal es el caso de los envases de latas, el atin que
muchas veces es apartado en mayores cantidades para otras empresas, incluso en
otras ocasiones la compariia no constituye un cliente importante y no puede elaborar
sus propios materiales. Por el contrario, el 33% afirmd que los proveedores no se
sienten poderosos con respecto a la misma, debido a que, la empresa pudiera optar
por el abastecimiento de otro proveedor (ver gréfico N° 34).

Gréafico N° 34. Causas por las que Proveedores de FEXTUN S.A. se sienten mas
Poderosos

i El producto de la compaiiia tiene poco
sustituto. La compaiiia no constituye un
33% | | \ cliente importante. La compaiiia puede
| cambiar el costo al elegir otro proveedor.
67% i Ninguna de las anteriores

Fuente: Autores. 2017

4.2.5 Amenazas de Productos Sustitutos.

Son los que satisfacen de forma alternativa, la misma funcion original para el
mismo grupo de consumidores segmentado por una firma, pero que se basan en una
tecnologia operacional diferente, por lo que se le preguntd si existen en el mercado
productos sustitutos a los suministrados por la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN S.A., el 17% respondié que si, dado que existen en la region otras
compafiias reconocidas que distribuyen productos enlatados, como las pepitonas,

sardinas, calamares, entre otros. Mientras el 83%, afirmo que no (ver grafico N° 35).
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Grafico N° 35. Productos Sustitutos a los Suministrados por la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista, FEXTUN S.A.
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Fuente: Autoras. 2017

También se les consultd si consideran que es una amenaza la presencia de
productos sustitutos para la Division de Distribucion e Intercambio Socialista, donde
el 75% respondio que si, ya que, esto pudiera incidir significativamente en la rotacién

continua del inventario, mientras el 25% respondi6 que no (ver grafico N° 36).

Grafico N° 36. Amenaza por la Presencia de Productos Sustitutos para la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista, FEXTUN S.A.
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Fuente: Autoras. 2017

Por ultimo, se les preguntd a los encuestados si creen que la presencia de
productos sustitutos puede ser una oportunidad para la empresa, en cuanto a la
innovacion de sus productos. La respuesta fue la siguiente: un 83% respondid
afirmativamente, por cuanto, la presencia de otros productos puede significar para la
empresa un reto para desarrollar ideas de nuevos productos, estrategias de marketing
y tecnologias de produccion, que recaen bajo el campo de especializacion de los
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profesionales de la compafiia, para el beneficio de una mejor reputacion en el area de
tecnologia de alimentos, en cambio el 17% de los participantes restantes aseguran que
no es una oportunidad de innovacion, lo que supone creer que la empresa no se
arriesga a innovar, evitando que cualquier intento por mejorar puede resultar una
pérdida para la empresa, si el nuevo producto no cumple las expectativas del

consumidor final (ver grafico N° 37).

Gréafico N° 37. Presencia de productos sustitutos como oportunidad para la FEXTUN
S.A.

17%

1 S|
@ NO

83%

Fuente: Autoras. 2017

4.3 Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun,
FEXTUN, S.A. Ubicada en Cumanad, Estado Sucre.

Antes de definir una estrategia de negocio siempre es util realizar un analisis
DOFA. Un buen diagndstico estratégico sienta las bases para un plan exitoso. La
herramienta DOFA permite un analisis rapido al alcance de cualquier empresa. Esta
se trata de un cuadro de situacion que resume las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas que enfrenta una empresa, y que permite trazar cursos de

accion sobre la base de un diagnostico tanto interno como externo.
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4.3.1 Fortalezas y Debilidades de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista
de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. ubicada en Cuman4, estado

Sucre

Las fortalezas, son actividades y atributos internos de una organizacion que
contribuyen y apoyan el logro de los objetivos de una institucion y las debilidades,
son actividades o atributos internos de una organizacién que inhiben o dificultan el
éxito de una empresa. Serna (1999). Es asi como en el cuadro N° 4, se muestra la
determinacion de fortalezas y debilidades de la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista.

Cuadro N° 4 Andlisis Interno

Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,

Elementos internos
Aspectos generales

Vision

Misién

FEXTUN, S.A.

Sintomas

Las personas tienen nocion
gue existe una vision, la
conocen y consideran que las
labores estan orientadas a la
misma, también la vision esta
claramente establecida vy
planteada por escrito, lo que
es importante porque influye
de manera positiva en la
Division de Distribucion e
Intercambio Socialista, por lo
que la mayoria reconocio6 ser
compartida por todos.

Las personas tienen
conocimiento que existe una
mision, consideran que las
labores estan orientadas a la
misma, la  misién esta
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Fortalezas y Debilidades

Fortaleza
La mayoria  de los
encuestados  conocen la

vision, de esta manera se
garantiza el trabajo de cada
uno de ellos hacia Ila
direccion de lo que se
persigue como organizacion
en el presente con el futuro.

Fortaleza

La mayoria del personal
conocen la mision, el cual
garantiza que el proposito de
la organizacion esta definido



Objetivos

Estrategias

Recursos de la

Organizacion

Capital Financiero

claramente establecida vy
planteada por escrito, lo que
es importante porque influye
de manera positiva en la
Division de Distribucion e
Intercambio Socialista, por el
cual la mayoria reconoci6 ser
compartida por todos.

Los objetivos de la
organizacion se encuentran
claramente establecidos vy
acordes con las labores
establecidas, por lo que
influye de manera positiva
para lograrlos.

El  personal  encuestado
afirmo que disefiar estrategias
es util para lograr el éxito,
cuenta  con estrategias
definidas, pero la Division no
es una combinacion de
movimientos  competitivos.
Consider6 que la direccién y
propésito proporciona
sentido a la estrategia y se
ajusta a su entorno, ademas
se fundamenta en mayor
proporcion por el cliente.

El personal encuestado tiene
nocion de que la Division de
Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN, S.A., no cuenta
con capital financiero,
haciendo énfasis de que si, es
necesario el mismo para
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y  cumplido
trabajadores.

por  los

Fortaleza

Todos afirmaron que a través
de los objetivos se puede
cumplir con la misién y la
vision de la organizacién, es
decir, los resultados que se
espera alcanzar.

Fortaleza:

El conocimiento de
estrategias permite alcanzar
el éxito dentro de la
organizacion y crear acciones
eficientes  para  adquirir
ventaja competitiva en el
mercado, logrando  asi
cumplir sus objetivos.

Debilidad

La Division no cuenta con
capital ~ financiero  para
adaptarse al cambio.



Pericia Técnica

Empleados Capaces

Gerentes
Experimentados

Capacidad para
Realizar Actividades
Funcionales
Técnicas de Marketing

adaptarse al cambio, estando
de acuerdo que este se
obtiene ahorrando y
trasladando las partidas que
no han sido consumidas.

En la Division conocen el
término de pericia técnica,
considerando que su objetivo
principal es la transmision de
conocimientos, tomandose en
cuenta la experiencia,
sabiduria, practica y
habilidad como elementos
claves para el manejo de la
misma.

Consideran que dentro de la
Division de Distribucion e
Intercambio Socialista
existen empleados capaces
para desempefiar tareas de
manera aceptables.

La mayoria  de los
encuestados consideran que
la labor de cuidar, planificar,
supervisar, controlar, no es
absoluta responsabilidad de
la jefatura de la Division de
Distribucién e Intercambio
Socialista, y que no cuenta
con asesoria juridica.

Consideran que la Division
de Distribucion e Intercambio
Socialista no posee técnicas
de marketing para mejorar la
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Fortaleza

La pericia técnica produce
efectos positivos, ya que, se
considera un arma
competitiva mediante la
transmision de conocimientos

para la  Divisibn  de
Distribucién e Intercambio
Socialista.
Fortalezas

Acotaron que cuentan con
personas que desempefian
tareas de manera aceptables,
fomentandose el desarrollo
de cualidades intelectuales.

Debilidad

Algunos encuestados creen
que la labor de cuidar,
planificar, supervisar,
controlar es absoluta
responsabilidad de la jefatura

de la Division de
Distribucién e Intercambio
Socialista.
Debilidad
No poseer tecnicas de
marketing, ya que, esta



Manufactura

Sistemas de

Informacion

Manejo de Recursos

Humanos

Cultura Organizacional

Fuente: Autoras. 2017.

Una vez analizados los elementos internos de la Divisién de Distribucién e

comercializacién del
producto.

El personal administrativo de
la Divisién de Distribucion e
Intercambio Socialista
consider6 que existe el
recurso humano suficiente

para la distribucién de su
producto.

Consideran importante
ordenar todos los datos e

informacion a través de los
sistemas de informacion,
facilitando su uso posterior.

El recurso humano es uno de
los elementos mas valioso
para la  Divisibn  de
Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN S.A.

El personal encuestado esta
consciente de que la cultura
tiene repercusiones y efectos
en la estrategia.

ayudaria a maximizar la
distribucion del producto.

Fortaleza

Aprovechamiento de las
maquinas existentes para el
proceso productivo en la
Fabrica de Exquisiteces de
Atun, FEXTUN S.A,, lo cual
contribuye hacer mas rapido
y ventajoso el trabajo.

Debilidad

No poseen sistemas de
informacién y su registro es
manual.

Fortaleza
Un  personal  motivado,
direccionado, bien

capacitado, enfocado en
resultados y ubicado en sus
fortalezas puede  ofrecer
mayor rendimiento a la
Division de Distribucion e
Intercambio Socialista.

Debilidad

El personal administrativo de
la Division posee debilidad
en cuanto al sentido de
pertenencia por la empresa.

Intercambio Socialista se encontraron las siguientes fortalezas y debilidades:
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Fortalezas

e Vision:
o La mayoria de los encuestados conocen la vision, de esta manera se
garantiza el trabajo de cada uno de ellos hacia la direccion de lo que se

persigue como organizacién en el presente con el futuro.

e Mision:
o La mayoria del personal conocen la mision, el cual garantiza que el
propdsito de la organizacion estd bien definido y cumplido por los

trabajadores.

e Objetivos:
o Todos afirmaron que a través de los objetivos se puede cumplir con la
mision y la visién de la organizacion, es decir, los resultados que se espera

alcanzar.

e Estrategias:
o El conocimiento de estrategias permite alcanzar el éxito dentro de la
organizacion y crear acciones eficientes para adquirir ventaja competitiva

en el mercado, logrando asi cumplir sus objetivos.

e Pericia técnica:
o Produce efectos positivos, ya que, se considera un arma competitiva
mediante la transmision de conocimientos para la Division de Distribucion

e Intercambio Socialista.

e Empleados capaces:
o Acotaron que cuentan con personas que desempefian tareas de manera

aceptables, fomentandose el desarrollo de cualidades intelectuales.
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e Manufactura:
o Aprovechamiento de las maquinas existentes para el proceso productivo en
la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A, lo cual contribuye hacer

mas rapido y ventajoso el trabajo.

e Manejo de recursos humanos:
o Un personal motivado, direccionado, bien capacitado, enfocado en
resultados y ubicado en sus fortalezas puede ofrecer mayor rendimiento a

la Division de Distribucién e Intercambio Socialista.

Debilidades

e Capital financiero:

o La Division no cuenta con capital financiero para adaptarse al cambio.

e Gerentes experimentados:
o Algunos encuestados creen que la labor de cuidar, planificar, supervisar,
controlar es absoluta responsabilidad de la jefatura de la Division de

Distribucién e Intercambio Socialista.

e Técnicas de marketing:
o No poseer técnicas de marketing, ya que, esta ayudaria a maximizar la

distribucion del producto.

e Sistema de informacion:

o No poseen sistemas de informacién y su registro es manual.

e Cultura organizacional:
o EIl personal administrativo de la Division posee debilidad en cuanto al

sentido de pertenencia por la empresa.
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4.3.2 Oportunidades y Amenazas de la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. Ubicada en

Cumang, Estado Sucre.

Las oportunidades, son eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar el desarrollo de ésta, si se aprovechan
en forma oportuna y adecuada; y las amenazas son eventos, hechos o tendencias en el
entorno de una organizacion, que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo operativo.
Serna (1999). Por lo que el cuadro N° 5, muestra la determinacién de oportunidades y
amenazas de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A.

Cuadro N° 5 Analisis Externo
Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,

FEXTUN S.A.

Elementos externos Sintomas Oportunidades y Amenazas
Fuerzas Competitivas

La amenaza de laentrada | Consideran que la entrada de | Amenaza
de nuevos competidores | nuevos competidores con las | Los nuevos competidores
potenciales. mismas caracteristicas | representan una amenaza, en
econdbmicas 0 mayores, | el caso de que empresas
siempre va a suponer una | entrantes tengan las mismas
amenaza para FEXTUN, @ caracteristicas econémicas, 0
S.A., pero a su vez también | superiores;  conseguir la
representa una oportunidad | fidelidad de los clientes,
para aplicar estrategias que le ' vender mas unidades y
van a permitir captar y | reducir el costo de los
mantener la fidelidad de los | productos puede desalentar a
clientes. los competidores potenciales
gue deseen entrar en ella.
Oportunidad
La publicidad de productos,
marca y nombre de la
empresa, innovacién, alta
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El grado de intensidad de
la rivalidad entre las
compafiias establecidas.

El poder de negociacion de
los clientes.

No existe rivalidad entre
FEXTUN S.A, vy otras
empresas del mismo sector,
porque, la empresa pertenece
al estado venezolano y en

mayor proporcion su
produccién. Pero Si,
aseguran, la existencia de

cierta lucha competitiva para
arrebatarse participacion del
mercado, por el deseo de

aumentar su posicién 'y
participacion.

Consideran que los
compradores poderosos
tienen relevancia en el
funcionamiento de la
empresa, en funcion de que
representan fuente de

ingresos futuros o pérdida.
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calidad de los productos y un
buen servicio (pos venta),
son estrategias
fundamentales que permiten
estimular la  confianza,
fidelidad y el vinculo entre
cliente y empresa

Amenaza

Existencia de lucha
competitiva para arrebatarse
participacion del mercado, y
que el principal factor que
crea rivalidad entre empresas
de un mismo  sector
econdmico son la estructura
competitiva y la demanda de
la industria.

Oportunidad

La lucha competitiva de la
Fabrica podria librarse a
través, de mejores precios,
disefio de producto,
publicidad, promocion 'y
esfuerzos directos de ventas.
Oportunidad

Los compradores poderosos
tienen la disposicion
necesaria, el poder de compra
y la autoridad para comprar,
pudiendo concretar
rapidamente un pago.
Amenaza

Ubica a los compradores que
tiene la fabrica, dentro de una
categoria débil, puesto que
no cumplen con los
compromisos acordados, no

son fieles a la empresa,
carecen de musculo
financiero, capacidad
logistica, entre otros

aspectos, que arriesgan a la



El poder de negociacion de
los proveedores.

La amenaza de los
productos sustitutos.

Fuente: Autoras. 2017.

Consideran que el poder de
negociacion de los
proveedores es una amenaza
para la fabrica actualmente.

No existe otro producto
sustituto a los suministrado
por la Divisién, pero
considera que la presencia de
productos sustitutos si es de
vital significacion para la
fabrica

empresa a perder parte de su
inversion al quedarse sin
liquidez.

Oportunidad

Aseguran que los clientes
pueden ser mas poderosos,
por el hecho de comprar en
grandes  cantidades  los
productos de la empresa.
Amenaza

El poder de influencia de los
proveedores de FEXTUN
S.A., reside en el hecho de
suministrar productos Unicos
y tener la capacidad de
negociar por el precio,
cantidad y oportunidad de
entrega, pudiendo  estos
atrasar las operaciones Yy
afectar las utilidades de la
fabrica.

Amenaza

La presencia de productos
sustitutos puede ser una
amenaza para la Divisién, ya

que, esto pudieran incidir
significativamente en la
rotacion continua del
inventario

Oportunidad

La presencia de otros

productos puede significar
para la empresa un reto para
desarrollar ideas de nuevos
productos, estrategias de
marketing y tecnologias de
produccion, que recaen bajo
el campo de especializacion
de los profesionales de la
fabrica.

Una vez analizados los elementos externos de la Division de Distribucién e
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Intercambio Socialista se encontraron las siguientes oportunidades y amenazas:

e Oportunidades

e Amenaza de entrada de nuevos competidores potenciales:
o La publicidad de productos, marca y nombre de la empresa, innovacion,

alta calidad de los productos y un buen servicio (pos venta).

e Grado de intensidad de la rivalidad entre las compafiias establecidas:
o La lucha competitiva podria librarse, a través, de mejores precios, disefio

de producto, publicidad, promocion y esfuerzos directos de ventas.

e Poder de negociacién de los clientes:
o Captar compradores poderosos con la disposicion necesaria, el poder de

compra y la autoridad para comprar, pudiendo concretar rapidamente un

pago.

e Poder de negociacion de los clientes:
o Clientes méas poderosos, que compren en grandes cantidades los productos

de la empresa.

e Amenaza de productos sustitutos:
o La entrada de productos sustitutos representa un reto para desarrollar ideas

de nuevos productos, estrategias de marketing y tecnologias de produccion.

e Amenazas

e Amenaza de entrada de nuevos competidores potenciales:
o Empresas entrantes que tengan las mismas caracteristicas econémicas, o

superiores.
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e Grado de intensidad de la rivalidad entre las compafiias establecidas:
o Lucha competitiva para arrebatarse participacion del mercado,
considerando como principal factor que crea rivalidad entre empresas de un
mismo sector econdémico a la estructura competitiva y la demanda de la

industria.

e Poder de negociacién de los clientes:
o Se ubica a los compradores actuales dentro de una categoria debil, puesto
gue no cumplen con los compromisos acordados, no son fieles a la
empresa, carecen de musculo financiero, capacidad logistica, entre otros

aspectos.

e Poder de negociacion de los proveedores:
o Poder de influencia de los proveedores por suministrar productos Unicos,
tener la capacidad de negociar por el precio, cantidad y oportunidad de

entrega.

e Amenaza de productos sustitutos:
o Presencia de productos sustitutos que puedan incidir significativamente en

la rotacidn continda del inventario

4.4 Estrategias y Acciones Estratégicas Competitivas para la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de La Fabrica de Exquisiteces de Atun,
FEXTUN, S.A. Ubicada en Cumana, Estado Sucre.

Una vez que ya se ha establecido cuales son los horizontes y objetivos a

alcanzar, corresponde definir el plan de accion, es decir, las estrategias y las acciones

estratégicas que ayudaran a la consecucion de esos objetivos.
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Antes de adentrarse en el listado de acciones que se proponen, se debe tener
en cuenta algunos aspectos importantes como son la definicion de lo que es una
accion estratégica, lo que significa, la puesta en marcha o realizacion que supone un
cambio significativo para la empresa, es decir, su desarrollo implica una mejora en
aspectos importantes para la misma, y por su impacto en otras acciones futuras. Las
acciones estratégicas buscan el cambio relevante teniendo como consecuencia la

mejora de la situacién actual.

Para el diagndstico estratégico se utilizan distintas herramientas de probada
efectividad, una de ellas es la Matriz de Balance de Fuerzas, conocida por sus siglas
FODA o DAFO, cuyo uso permite enriquecer dicho diagnostico. EI Analisis FODA
es una metodologia de estudio de la situacion competitiva de una empresa en su
mercado (situacion externa) y de las caracteristicas internas (situacion interna) de la
misma, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas. La situacion interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y
debilidades, mientras que la situacién externa se compone de dos factores no
controlables: oportunidades y amenazas, en ese sentido, se aprovechan las fortalezas
internas y las oportunidades externas, al mismo tiempo que Se corrigen
las debilidades internas y se neutralizan las amenazas externas. Es la herramienta
estratégica por excelencia mas utilizada para conocer la situacion real en que se
encuentra la organizacion. Pero anterior a ello, es necesario analizar el nivel de
impacto de los elementos internos y externos que acogen a la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de La Fabrica de Exquisiteces de Atun,
FEXTUN, S.A.

4.4.1 Anélisis de Impacto de los Elementos Internos y Externos.

Los cuadros N° 6 y 7 muestran el impacto de los elementos internos y

externos de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista (ver cuadro N° 6y 7)
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Cuadro N° 6. Analisis de impacto de los elementos internos (Fortalezas y
Debilidades)

Factores Importancia de impacto sobre la Impacto
Internos Division de Distribucién e . .
Intercambio Socialista Alto | Medio Bajo
Vision Fortaleza:

La mayoria de los encuestados conocen
la vision, de esta manera se garantiza el | X
trabajo de cada uno de ellos hacia la
direccion de lo que se persigue como
organizacion en el presente con el
futuro.
Mision Fortaleza:

La mayoria del personal conocen la | X
mision, el cual garantiza que el
propdsito de la organizacion estd bien
definido 'y cumplido por los
trabajadores.

Objetivos Fortaleza:
Todos afirmaron que a través de los
objetivos se puede cumplir con la mision | X
y la vision de la organizacion, es decir,
los resultados que se espera alcanzar.

Estrategias Fortaleza:
El conocimiento de estrategias permite
alcanzar el éxito dentro de la
organizacion y crear acciones eficientes | X
para adquirir ventaja competitiva en el
mercado, logrando asi cumplir sus

objetivos.
Capital Debilidad: X
Financiero La Divisibn no cuenta con capital

financiero para adaptarse al cambio.

Pericia Técnica | Fortaleza:
La pericia técnica produce efectos | X
positivos, ya que, se considera un arma
competitiva mediante la transmisién de
conocimientos para la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista.

Empleados Fortaleza:
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Capaces

Gerentes
Experimentados

Técnicas de
Marketing

Manufactura

Sistemas de
Informacién

Manejo de
Recursos
Humanos

Cultura
Organizacional

Acotaron que cuentan con personas que
desempefian  tareas de  manera
aceptables, fomentandose el desarrollo
de cualidades intelectuales.

Debilidad:

Algunos encuestados creen que la labor
de cuidar, planificar, supervisar,
controlar es absoluta responsabilidad de
la jefatura de la Division de Distribucién
e Intercambio Socialista.

Debilidad:

No poseer técnicas de marketing, ya
que, esta ayudaria a maximizar la
distribucion del producto.

Fortaleza:

Aprovechamiento de las maquinas
existentes para el proceso productivo en
la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN S.A,, lo cual contribuye hacer
mas rapido y ventajoso el trabajo.
Debilidad:

No poseen sistemas de informacion y su
registro es manual.

Fortaleza:

Un personal motivado, direccionado,
bien capacitado, enfocado en resultados
y ubicado en sus fortalezas puede
ofrecer mayor rendimiento a la Division
de Distribucion e Intercambio Socialista.
Debilidad:

El personal administrativo de la Division
posee debilidad en cuanto al sentido de
pertenencia por la empresa

Fuente: Autoras. 2017.
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Cuadro N° 7. Anélisis del impacto de los elementos externos (Oportunidades y

Amenazas).

Elementos
Externos Importancia del impacto Impacto
Alto Medio Bajo

Fuerzas Competitivas

La amenazade | Amenaza
la entrada de Los nuevos competidores representan una
nue\_/gs amenaza, en el caso de que empresas
COMPELIAOres | oirantes tengan las mismas caracteristicas =~ X
potenciales. . .
econdmicas, 0 superiores.

Oportunidad

La publicidad de productos, marca y
nombre de la empresa, innovacién, alta
calidad de los productos y un buen servicio

(pos venta), son estrategias fundamentales = X
gue permiten estimular la confianza,
fidelidad y el vinculo entre cliente y
empresa.

El grado de Amenaza
intensidad de la | El personal administrativo de la Division
rivalidad entre | gsequra la existencia de lucha competitiva
las companias para arrebatarse participacion del mercado,
establecidas. . -
y que el principal factor que crea rivalidad X
entre empresas de un mismo sector
econdmico son la estructura competitiva y
la demanda de la industria.

Oportunidad
La lucha competitiva de la Fébrica podria
librarse a través, de mejores Precio, Disefio | X
de producto, Publicidad, Promocion y
Esfuerzos directos de ventas.

El poder de Oportunidad

negociacion de | Los compradores poderosos tienen la

los clientes. disposicion necesaria, el poder de compray
la autoridad para comprar, pudiendo = y
concretar rapidamente un pago.
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Amenaza

Compradores de categoria débil, puesto

gue no cumplen con los compromisos
acordados, no son fieles a la empresa,
carecen de musculo financiero, capacidad =y
logistica, entre otros aspectos, que
arriesgan a la empresa a perder parte de su
inversion al quedarse sin liquidez.

Oportunidad

Los clientes pueden ser mas poderosos, por

el hecho de comprar en grandes cantidades = x
los productos de la empresa.

El poder de Amenaza
negociacion de | Suministro de productos unicos con la & X
los proveedores. | capacidad de negociar por el precio,
cantidad y oportunidad de entrega,
pudiendo estos atrasar las operaciones y
afectar las utilidades de la fabrica.
La amenazade | Amenaza

los productos | |a presencia de productos sustitutos puede
sustitutos. ser una amenaza para la Division, ya que, = X
esto pudiera incidir significativamente en
la rotacion continua del inventario.

Oportunidad

La presencia de otros productos puede
significar para la empresa un reto para
desarrollar ideas de nuevos productos, X
estrategias de marketing y tecnologias de
produccion, que recaen bajo el campo de
especializacion de los profesionales de la
fabrica.

Fuente: Autoras. 2017.
4.4.2 Hoja de Trabajo de las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas
El cuadro N° 8 muestra la hoja de trabajo de las fortalezas, debilidades

oportunidades y amenazas, presentes en la Division de Distribucion e Intercambio

Socialista (ver cuadro N° 8).
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Cuadro N° 8. Hoja de Trabajo

Fortalezas

Debilidades

Existe una vision, es conocida y las
labores estan orientadas a la misma,
esta claramente establecida y
planteada por escrito, es compartida
por todos.

Existe una misién, las labores estan
orientadas a la misma, esta
claramente establecida y planteada
por escrito, ademas es compartida
por todos.

Los objetivos de la organizacion
estan claramente establecidos y
acordes con las labores planteadas.

Cuenta con estrategias definidas, se
ajusta a su entorno y esta
fundamentada en mayor proporcion
por el cliente.

La pericia técnica es un arma
competitiva mediante la transmision
de conocimientos.

Cuentan con personas que
desempefian tareas de manera
aceptables, y se fomenta el
desarrollo de cualidades
intelectuales.

Aprovechamiento de las maquinas
existentes para el proceso productivo
y contribuye hacer més rapido y
ventajoso el trabajo.

Un personal motivado, direccionado,
bien capacitado, enfocado en
resultados y ubicado en sus
fortalezas.

¢ No cuenta con capital financiero
para adaptarse al cambio.

e Lalabor de cuidar, planificar,
supervisar, controlar es absoluta
responsabilidad de la jefatura.

e No posee técnicas de marketing.

e No posee sistemas de informacion y
su registro es manual.

e El personal administrativo posee
debilidad en cuanto al sentido de
pertenencia por la empresa

Oportunidades

Amenazas

>

Utilizar y mejorar la publicidad de
productos, marca y nombre de la
empresa, innovacion, alta calidad de

» Entrada de nuevos competidores con
las mismas caracteristicas
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los productos y un buen servicio econdmicas, 0 superiores.

(pos venta), estimula la confianza,

fidelidad y el vinculo entre cliente y » Compradores de categoria débil, que

empresa arriesgan a la empresa a perder parte
de su inversion al quedarse sin

» La lucha competitiva puede librarse liquidez
a través de mejores precios, disefio
de producto, publicidad, promocién > Los proveedores suministran
y esfuerzos directos de ventas. productos Unicos para el proceso

productivo.

» Compradores poderosos con la ) o
disposicion necesaria, el poder de > Productos sustitutos pueden incidir
compray la autoridad para comprar, Slgnlflcatlvamente en la rotacion
pudiendo concretar rapidamente un continua del inventario.
pago.

» Laempresa pudiera optar por el
abastecimiento de otro proveedor.

» Productos sustitutos pueden suponer
un Reto para desarrollar ideas de
nuevos productos, estrategias de
marketing y tecnologias de
produccion.

Fuente: Autoras. 2017.

4.4.3 Matriz DOFA

En el cuadro N° 9 se muestra la matriz DOFA realizada en la Division de

Distribucién e Intercambio Socialista.

Cuadro N° 9. Matriz DOFA

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

(O1) La publicidad de
productos, marca y nombre
de la empresa, innovacion,

alta calidad de los
productos y un buen
servicio (pos  venta),
estimulan la confianza,

fidelidad y el vinculo entre
cliente y empresa.

(Al) Entrada de nuevos
competidores  con  las
mismas caracteristicas
econdmicas, 0 superiores.

(A2) Compradores de
categoria débil, que
arriesgan a la empresa a
perder parte de su inversion
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(02) Considerar
Compradores poderosos
con la disposicion
necesaria, el poder de

compra y la autoridad para
comprar, que puedan
concretar rapidamente un
pago.

(O3) Librarse de la lucha
competitiva a través de
mejores precios, disefio de
producto, publicidad,
promociéon y esfuerzos
directos de ventas.

(O4) Optar por el
abastecimiento de  otro
proveedor.

(O5) Reto para desarrollar
ideas de nuevos productos,
estrategias de marketing y
tecnologias de produccion.

al quedarse sin liquidez.

(A3) Los proveedores
suministran productos
Unicos para el proceso
productivo.

(A4) Productos sustitutos
pueden incidir
significativamente en la
rotacion  continua  del
inventario.

Fortalezas (F)

Estrategia (FO)

Estrategia (FA)

(F1) Existe una vision, es
conocida y las labores estan
orientadas a la misma, esta
claramente establecida vy
planteada por escrito, es
compartida por todos.

(F2) Existe una mision, las
labores estan orientadas a la
misma, estd claramente
establecida y planteada por
escrito, es compartida por
todos.

(F3) Cuenta con
estrategias  definidas, se
ajusta a su entorno y estd
fundamentada en mayor
proporcion por el cliente.
(F4) La pericia técnica es
un arma  competitiva
mediante la transmision de
conocimientos.

(F5) Cuentan con personas
gue desempefian tareas de
manera aceptables, y se

(F4),(04) Contratar
directivos especialistas en
gestion del cambio, con
mas pericia técnica, para
impartir conocimiento 'y
transformar con éxito una
idea en forma de un nuevo
producto.

(F6), (O3) Aprovechar toda
la capacidad productiva de
la maquinaria para
aumentar la produccion y
bajar los precios.

(F3),(05) Desarrollar
nuevos productos acorde a
las necesidades del cliente.

(F7),(01) Desarrollar
estrategias que permitan la
innovacion de productos en
la empresa, para que la
credibilidad del cliente

(F6),(A3) Realizar
proyectos de inversién a
largo plazo para la
adquisicion de tecnologia
de punta que les permita
producir ciertos materiales
0 insumos necesarios en el
proceso productivo.

(F5),(A4) Realizar estudio
de mercado para tener
informacion  sobre  las
fuentes de nuevas ideas o
estrategias de otras
compaiiias, a fin de
protegerse contra productos
sustitutivos.

(F7),(A2) Direccionar al
personal del rea de ventas,
hacia la busqueda de
nuevos y mejores
compradores que dispongan
de recursos econdémicos Yy
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fomenta el desarrollo de
cualidades intelectuales.
(F6) Aprovechamiento de
las maquinas existentes
para el proceso productivo
y contribuye hacer mas
rapido y ventajoso el
trabajo.

(F7) Un personal motivado,
direccionado, bien
capacitado, enfocado en
resultados y ubicado en sus
fortalezas.

aumente y sus trabajadores
pongan en practica sus
habilidades.

de un perfil adecuado y
conveniente a la empresa.

(F5),(A4) Desarrollar
cualidades intelectuales
para la fabricacion de otras
lineas de productos que
permitan establecer
estrategias de ventas.

(F3),(Al) Preparar
estrategias de mercado para
impulsar la competencia.

(F5),(A3) Llegar a
acuerdos con proveedores
para la entrega oportuna de
los recursos del proceso
productivo. Just in time.

Debilidades (D)

Estrategia (DO)

Estrategia (DA)

(D1) La Divisién no cuenta
con capital financiero para
adaptarse al cambio.

(D2) La labor de cuidar,
planificar, supervisar,
controlar  es  absoluta
responsabilidad de la
jefatura.

(D3) No posee técnicas de
marketing.

(D4) No posee sistemas de
informacion y su registro es
manual.

(D5) El personal
administrativo posee
debilidad en cuanto al

sentido de pertenencia por
la empresa.

(D1),(04) Introducir en la
gerencia la importancia que
tiene un capital financiero
en el &rea de Distribucion
para realizar de manera
autébnoma ventas, técnicas
de marketing y demas
operaciones que ayuden a
mejorar la accion de la
empresa.

(D2),(01) Realizar
conferencias en la gerencia
para asumir

responsabilidades en cuanto
a la creacion de publicidad
Yy promociones.

(D5),(03) Realizar talleres
al personal que inculquen
valores dentro de la
empresa para crear ventaja
competitiva dentro de la
misma.

(D3) (A1) Usar técnicas de
marketing le dard una
ventaja competitiva sobre
los posibles competidores
entrantes.

(D4),(A3) Establecer un
sistema de informacion que
permita a los directivos

conocer como incide el
comportamiento  de  los
proveedores en las

utilidades de la empresa y
en la estructura de costo.

(D5),(A1) Mejorar
actitudes, experiencias,
creencias y valores con
respecto a la empresa para
aumentar las barreras de
entrada de nuevos
competidores a la industria.

(D1),(A4) Disponer de
capital  financiero para
implementar estrategias
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competitivas de liderazgo
en costes que puedan hacer
llegar su producto
directamente a la Ultima
cadena de distribucion
mediante un plan
estratégico que contenga la
formulacion, ejecucion y
evaluacion de la estrategia.

Fuente: Autoras. 2017.

A continuacion, se listan las estrategias FO, FA, DO y DA, resultantes del

analisis DOFA.

e Estrategia (FO)

e Contratar directivos especialistas en gestion del cambio, con mas pericia

técnica, para impartir conocimiento y transformar con éxito una idea en forma

de un nuevo producto.

e Aprovechar toda la capacidad productiva de la maquinaria para aumentar la

produccion y bajar los precios.

e Desarrollar nuevos productos acorde a las necesidades del cliente.

e Desarrollar estrategias que permitan la innovacion de productos en la

empresa, para que la credibilidad del cliente aumente y sus trabajadores

pongan en practica sus habilidades.
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Estrategia (FA)

Realizar proyectos de inversion a largo plazo para la adquisicion de tecnologia
de punta que les permita producir ciertos materiales o insumos necesarios en

el proceso productivo.

Realizar estudio de mercado para tener informacién sobre las fuentes de
nuevas ideas o estrategias de otras compafiias, a fin de protegerse contra

productos sustitutivos.

Direccionar al personal del area de ventas, hacia la bisqueda de nuevos y
mejores compradores que dispongan de recursos econdémicos y de un perfil

adecuado y conveniente a la empresa.

Desarrollar cualidades intelectuales para la fabricacion de otras lineas de

productos que permitan establecer estrategias de ventas.
Preparar estrategias de mercado para impulsar la competencia.

Llegar a acuerdos con proveedores para la entrega oportuna de los recursos

necesarios en el proceso productivo. Just in time.

Estrategia (DO)

Introducir en la gerencia la importancia que tiene un capital financiero en el
area de Distribucion para realizar de manera autonoma ventas, técnicas de

marketing y demas operaciones que ayuden a mejorar la accion de la empresa.
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— Realizar conferencias en la gerencia para asumir responsabilidades en cuanto

a la creacion de publicidad y promociones.

— Realizar talleres al personal que inculquen valores dentro de la empresa para

crear ventaja competitiva dentro de la misma.

e Estrategia (DA)

Usar técnicas de marketing le dara una ventaja competitiva sobre los posibles
competidores entrantes.

— Establecer un sistema de informacion que permita a los directivos conocer
como incide el comportamiento de los proveedores en las utilidades de la

empresa y en la estructura de costo.

— Mejorar actitudes, experiencias, creencias y valores con respecto a la empresa

para aumentar las barreras de entrada de nuevos competidores a la industria.

— Disponer de capital financiero para implementar estrategias competitivas de
liderazgo en costes que puedan hacer llegar su producto directamente a la
ultima cadena de distribucion mediante un plan estratégico que contenga la

formulacién, ejecucion y evaluacion de la estrategia.

4.4.4 Estrategias competitivas para la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. Ubicada en

Cumana, estado Sucre.
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La formulacion de la estrategia organizacional, es el proceso de
determinar los cursos de acciones adecuadas para alcanzar los objetivos
Yy, en consecuencia, los propositos organizacionales. Partiendo de los resultados del
analisis DOFA se decide proponer a La Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A., entre las tres
estrategias genéricas, la estrategia de liderazgo en costos como potencial ventaja
competitiva, de manera que se pueda ofrecer el producto a un precio inferior al de la
competencia y en consecuencia aumentar la demanda de los clientes y obtener mayor
participacion de mercado. Debido a que la empresa debe concentrase principalmente
en hacer sus operaciones de la manera mas eficiente (sin gastar dinero ni tiempo de
mas) y buscar precios bajos en todas sus compras. Esto también incluye aumentar la
produccién de un producto determinado, a través, de economias de escala, tecnologia
propia, acceso preferencial a materia primas. Ya que, al gastar menos, puede vender
su producto mas barato, lo que lo hace mas atractivo para el cliente. Esta es su ventaja

con respecto a la competencia.

4.4.5 Acciones estratégicas competitivas para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A.

Ubicada en Cumana, Estado Sucre.
e Recursos de la organizacion:
— Capital financiero:
o Elaborar presupuestos para obtener equipos tecnoldgicos que puedan

garantizar el crecimiento productivo de la empresa, FEXTUN, S.A.

— Pericia técnica:

o Crear talleres donde se delegue responsabilidades a cada area de la empresa
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y se reconozca habilidades y destrezas, para ser usada en aumentar la
produccion y evitar desperdicios.
o Refinar y dominar la tecnologia con la experiencia de los trabajadores para

implementar disefios de plantas mas eficientes.

— Empleados capaces:
o Realizar ahorros de tiempo y en cuanto a gastos de personal también

permitira a la empresa ofrecer sus productos a un precio mas bajo.

— Gerentes experimentados:
o Hacer conocer a las personas ubicadas en la alta direccion de la empresa
que la calidad de su talento humano y su participacién en los procesos

decisorios consolidaran definitivamente sus ventajas competitivas.

e Capacidad para realizar actividades funcionales

— Técnicas de marketing:
o Crear técnicas de marketing para facilitar la comercializacion del producto,
para asi dar conocer a sus clientes sobre las ofertas o recalcar la calidad del
producto, con el proposito de generar ventas y de esta manera tomar

ventajas sobre sus competidores.

— Manufactura:
o Tratar de operar sus instalaciones a toda su capacidad para generar un
mayor volumen de unidades, y asi la depreciacion y otros costos fijos se

reparten y se reducen por unidad.
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Sistemas de informacion:

o Usar sistemas y software en lineas para alcanzar eficiencias operativas, la
eficiente utilizacion de las nuevas tecnologias recorta tiempos de
produccién, costos laborales y hace mas eficiente todos los procesos

internos y externos de la organizacion.

Manejo de recursos humanos:
o Ofrecer al personal oportunidades de desarrollo y de crecimiento dentro de
los pardmetros de eficiencia y eficacia para lograr niveles Optimos de

productividad.

Poder de negociacion de los clientes:
o Atraer compradores sensibles al precio en cantidades suficientes que

aumenten las ganancias totales.

Poder de negociacion de los proveedores:
o Mejorar la eficiencia de la cadena de abastecimiento asocidndose con
proveedores enfocando sus procesos de pedidos y compra, reducir costos

en inventarios, economizar en el manejo y costos de los materiales.

Poder de negociacién de los proveedores:
o Sustituir el uso de materias primas o componentes de costos elevados por

otros mas baratos.
Poder de negociacién de los proveedores:

o Adquirir mayor cantidad de insumos o productos a un precio menor

utilizando los descuentos comerciales y financieros.
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— Amenaza de productos sustitutos:
o Anticiparse a las necesidades del cliente e invertir en el descubrimiento de
productos seguros, valiosos y econémicos que mejoren la calidad de vida

de las personas.
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CONCLUSIONES

Al emplear estrategias competitivas en el desarrollo de la investigacion, asi
como el seguimiento de la vision, misién, y objetivos planteados, se busca proponer
estrategias competitivas, con la finalidad de encaminar cualquier inconveniente
presente en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista, de tal manera en lo

que se refiere al primer objetivo especifico, se determiné lo siguiente:

Dentro de los elementos internos, se pudo conocer que ésta presenta fortalezas
y debilidades en la organizacién, la mayoria de los trabajadores tienen conocimiento
de lo que se quiere y se busca como organizacion, los objetivos son conocidos
claramente establecidos y se determind que la estrategia es Gtil para alcanzar el logro
de los mismos. Asimismo, respecto a otros elementos internos relacionados a la
estrategia, la Divisidn de Distribucion e Intercambio Socialista no cuenta con capital
financiero, sin embargo, este es necesario para adaptarse al cambio. A efectos
positivos, la misma cuenta con la experiencia, a través de la transmision de
conocimientos, lo que logra que el personal realice tareas de manera aceptables,
fomentandose en el desarrollo de cualidades intelectuales. Teniéndose presente, que
la jefatura de la Division no cuenta con asesoria juridica, ya que, la responsabilidad
cuidar, supervisar, controlar, planificar es de todos. Dentro de las capacidades para
realizar actividades funcionales, requieren de técnicas marketing para maximizar la
distribucion del producto, cuenta con suficiente recurso humano, las maquinas
existentes para el proceso productivo contribuyen a hacer méas rapido y ventajoso el
trabajo, ademas la mitad de los encuestados considerd0 que existe una cultura

organizacional debil.

En el &mbito externo, se pudo observar, que los nuevos competidores con las

mismas caracteristicas econdmicas a la misma, representan una amenaza para
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FEXTUN S.A., pero a su vez, esta tiene como oportunidad de posicionarse en el
mercado 0 mantenerse implementando estrategias fundamentales que le permitan
estimular la confianza, fidelidad y el vinculo entre empresa y cliente, utilizando
estrategias como, la publicidad de su producto, marca, nombre de la empresa,
innovacion, alta calidad de los productos y buen servicio pos venta. Existe una lucha
competitiva, donde el principal factor que crea la rivalidad entre estas empresas del
mismo sector econdmico, es la estructura competitiva y la demanda de la industria, y
para poder librarse de esta lucha competitiva, es necesario implementar acciones
como, mejores precios, disefio de producto, para asi captar la atencion de nuevos

clientes.

Los compradores gue tiene la fabrica se ubican dentro de una categoria débil,
puesto que no cumplen con los con los compromisos, no siendo fiel a la empresa,
carecen de musculo financiero, capacidad logistica, que arriesgan a la empresa a
perder parte de su inversion al quedarse sin liquidez. También aseguran, que los
clientes pueden ser mas poderosos por el hecho de comprar en grandes cantidades los
productos de la empresa, ya que, la presencia de productos sustitutos pueden ser una
amenaza para FEXTUN, S.A., aunque desde otro punto de vista, la presencia de otros
productos puede significar para la empresa un reto para desarrollar ideas de nuevos

productos, estrategias de marketing y tecnologias de produccién.
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RECOMENDACIONES

En la Division de Distribucion e Intercambio Socialista, se comprob6 que se
presentan debilidades en algunos aspectos relacionados con las actividades que
desarrollan; y con el objeto de ayudar al fortalecimiento de los mismos se presentan

las siguientes recomendaciones:

e La estrategia de bajos costos y luego de alli se desprenden las siguientes
recomendaciones:
— Vincular a la empresa FEXTUN S.A., con el entorno y decidir desde la

maxima direccion el mejor modo de competir en el mercado.

— La alta direccion debe tomar en cuenta las opiniones e iniciativas que se
consideren convenientes para la toma de decisiones en un momento
determinado; emitidas por el jefe de la Division de Distribucion e Intercambio

Socialista, y de esta manera corregir fallas encontradas.

— Proporcionar talleres al personal, con la finalidad de que estos deleguen
responsabilidades, se reconozca habilidades y destrezas, destinada en

aumentar la produccion y bajar precios.

— Racionalizar operaciones al eliminar etapas laborales y actividades de poco
valor agregado innecesarios. Hacer que los proveedores colaboren para
combinar procesos de fabricacion, empaque o distribucion que reduzcan en

gran medida el trabajo dentro de la planta optimizando tiempos y costos.

— Establecer sistemas que permitan hacer un seguimiento sistematico al

mercado y a la competencia, diversificando y disefiando asi nuevos productos
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que se anticipen y respondan adecuadamente a las necesidades de los clientes
y permitan el crecimiento y permanencia de FEXTUN S.A., en el mercado.

Es necesario que la empresa emplee planes de accién en cuanto a publicidad,
promocion y marketing para dar a conocer mas su producto y calidad, para
evitar que al momento de que otras empresas decidan entrar a la industria, no

afecten el entorno de la misma.

Lograr altos niveles de desarrollo de talento humano desde los niveles méas
altos hasta los mas bajos, como condicion imprescindible para alcanzar una

ventaja diferencial muy importante en los mercados.

Crear una cultura de servicio al cliente, conociendo Yy eligiendo
estudiosamente a cada uno de ellos, establecer un sistema de pos venta y
seguimiento que permita asegurar su lealtad. A través de una asignacion del
capital financiero de la empresa a la Division para que esta desarrolle y ponga
en practica un sistema de investigacion orientado a proveer nuevas
herramientas de comercializacién de productos que generen la satisfaccion de
necesidades y expectativas de los clientes, de tal forma que le den un valor

agregado que perciba permanentemente.

Eliminar a los distribuidores con las ventas directas a los clientes, contar con
una fuerza de ventas propias, efectuar operaciones de ventas en el sitio de

internet de la empresa.

Preparacion de un plan estratégico que guie la formulacién, ejecucion y
evaluacion de la estrategia competitiva de bajos costos propuesta en la

presente investigacion.

148



BIBLIOGRAFIA

Textos Consultados

Andrews K. (1997). El Concepto de la Estrategia en la Empresa. México Mc Graw
Hill.

Arias, F. (2004). Proyecto de Investigacion. Introduccion a la metodologia cientifica.

(Cuarta Edicion). Venezuela: BL. Consultores Asociados.

Arias, F. (2006). El proyecto de Investigacion. Introduccion a la metodologia
cientifica. (Quinta Edicion). Venezuela: Episteme.

Balestrini M. (2001). Cémo se Elabora el Proyecto de Investigacion. (Quinta

Edicidon). Venezuela: BL Consultores Asociados Servicio Editorial.

Bernal C. (2000). Metodologia para la planeacion de la educacion superior.

Venezuela: Panapo.

Chiavenato, 1. (2001). Administracion: Proceso Administrativo. (3era Edicion).
Colombia. McGraw-Hill

Chiavenato, I. (2004). Introduccién a la Teoria General de la Administracion.

(Séptima Edicidn). México. McGraw-Hill Interamericana.

David, F. (1994). La Gerencia Estratégica. Colombia. Novena Edicién.

149



Evans J. y Lindsay W. (2005). Administraciény Control de la Calidad. México. Sexta
edicion. Copyright International Thomson. Editores S.A.

Fischer, S. Dornbusch, R. y Schmalensee, R. (1998). Economia. México. (Segunda
Edicion) MacGraw-Hill.

Fleitman, J. (2000). Negocios Exitosos. México. McGraw Hill.

Gomez, G. (1997). Sistemas Administrativos: Analisis y Disefio. México: McGraw
Hill Interamericana de México.

Gregory, M. (2002). Principios de Economia, (Segunda Edicién). Madrid Espafia Mc

Graw Hill-Interamericana.

Hevia, A. (2001). Reflexiones Metodologicas y Epistemoldgicas sobre las Ciencias

Sociales. Caracas- Venezuela: Tropykos.

Hurtado, J. (2000). Metodologia de la investigacion holistica. IUTP.Sypal. Caracas.

Jaramillo, A. (2002), La Rentabilidad Desde la Organizacion Industrial. Colombia.
Grupo de Investigacion en Economia y Empresa, Universidad EAFIT.

Koontz, H. Weihrich, H. (1991). Elementos de Administracion. (Quinta Edicion).

México. Mc Graw Hill.

Kotler, P. y Armstrong, G. (2003). Fundamentos de Marketing. México (Sexta

Edicidn). Prentice Hall.

150



Kotler, P., Armstrong, G., Camara D. y Cruz I. (2004) Marketing. (Décima Edicién).
Madrid Esparia Prentice Hall.

Mccarthy, E. Perreault, W. (1996) Marketing: Planeacion Estratégica, de la Teoria a
la Préctica. México. (Undécima Edicion). Tomo I. Mc Graw Hill

Méndez, C. Metodologia (1998). Guia para Elaborar Disefios de Investigacion en
Ciencias Administrativas, Econdémicas y Contables. México: Mora-Cantla

McGraw — Hill.

Mintzberg, H yQuinn, J (1995). Biblioteca de Planeacién Estratégica. Tomos | — IV.

México: Prentice May.

Palella, S. y Martins, F. (2010). Metodologia de Investigacion Cuantitativa.

Venezuela: Fedupel.

Porter, M. (1985) Estrategias Competitivas. México. Editorial Continental, SA.

Porter, M. (2000) Estrategias Competitivas. México. CECSA.

Porter, M. (2000) Ser competitivo. Nuevas Aportaciones y Conclusiones. Meéxico
CECSA.

Porter, M. (2003) Ser competitivo. Nuevas Aportaciones y Conclusiones. Espaia.

Ediciones Deuste.

Ramirez, T. (1999) Como Hacer un Proyecto de Investigacion. Venezuela: Panapo.

Robbins, S. (1998). Comportamiento organizacional. (Octava Edicion.). Mexico:

151



Prentice Hall Hispanoamericana, S.A.

Robbins, S. y Coulter, M. (2005). Administracion (Octava Edicién). México. Pearson

Educacion.

Robbins, S. y Coulter, M. (1996). Administracion. México. Editorial Prentice Hall

Hispanoamericana, S.A.

Romero, R. (1997). Marketing. Editorial McGraw-Hill. México. Editora Palmir
E.LR.L.

Ruiz, J. (1992). Gerencia en el Aula. Caracas-Venezuela: Editorial Laboratorios

educativos.

Sabino, C. (1994). Como Hacer una Tesis. (Segunda Edicion). Venezuela. Panapo.

Stoner y Wankel, Ch. (1997). Administracion. (Octava Edicion.). México. Prentice
Hall Hispanoamericana, 1997.0: Mac Graw Hill.

Tamayo, M. (1995). El Proceso de la Investigacion Cientifica. México: Editorial

Limusa.

Thompson, A. y Strickland 1. (2001). Administracion Estratégica Conceptos y Casos.

(Decima Primera Edicion) México: Mc Graw Hill.

Thompson, A. y Strickland, I. (2003). Administracion Estratégica. México Editorial
McGraw-Hill.

Werther J. Keith D. (2000). Administracion de Personal y Recursos Humanos.
152



(Quinta Edicién). México. Editorial Mc Graw- HILL.

Trabajos de Grado.

Barreto y Cabrera (2007). “Estrategias competitivas para la empresa Naviera Rassi,
C.A. NAVIARCA”. Venezuela. Universidad de Oriente Cumanad Estado

Sucre.

Castro (2010). “Las estrategias competitivas y su importancia en la buena gestion de

las empresas”. Trabajo de ascenso. Espafia. Universidad de Oviedo.

Gonzélez, Martinezy Garcia (2007). “Estrategias competitivas para la Aduana
Principal de Puerto Sucre del Estado Sucre”. Venezuela. Universidad de

Oriente. Cumand - Sucre. Trabajo de grado.

Luque (2007). “Las estrategias competitivas en pequefias empresas de servicios y su
implantacién a través de las perspectivas financieras y de clientes que
componen el cuadro de mando integral”’. Venezuela. Universidad

Centroccidental Lisandro Alvarado Barquisimeto- Lara. Trabajo de grado.

Quero (2008). “Estrategias competitivas: factor clave de desarrollo”. Universidad
Nacional Experimental “Rafael Maria Baralt. Venezuela. Zulia- Maracaibo.
Trabajo de ascenso.

Leyes Consultadas.

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela. (1999) Gaceta Oficial N°
36.860, diciembre 30. Caracas.

153



Ley de Pesca y Acuicultura. (2014). Decreto N° 1.408 del 13 de noviembre.
Ley para Promover y Proteger el Ejercicio de la Libre Competencia. (1992) Gaceta
Oficial N° 34.880 del 13 de enero.

Directorio Web.

https://actualidad.rt.com
https://issuu.com
www.cdi.org.pe
https://maps.google.co.ve.

154


https://actualidad.rt.com/
http://www.cdi.org.pe/InformeGlobaldeCompetitividad/index.htm

ANEXOS

155



ANEXO N°1 CUESTIONARIO

Cumana, 06 de febrero de 2017
Ciudadano (a):

Presente.

Como estudiantes de la Escuela de Administracion del Nucleo de Sucre de la
Universidad de Oriente e integrantes del Curso Especial de Grado: Enfoques
Estratégicos en la Gerencia de las Organizaciones, cordialmente nos dirigimos a usted
en la oportunidad de hacer de su conocimiento, que actualmente nos encontramos en
proceso de realizacion del Trabajo Especial de Grado: “Estrategias Competitivas para
la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de
Atun, FEXTUN, S.A. Cuman4, estado Sucre.”, el cual tiene como objetivo: proponer
estrategias competitivas para la Division de Distribucion e Intercambio Socialista
FEXTUN S.A. ubicada en la ciudad de Cumana estado Sucre.

Asimismo, le informamos que, a efectos de obtener la informacion necesaria
para el desarrollo del trabajo, se requiere la aplicacion de un cuestionario que ha sido
estructurado para tal fin y cuyo objeto es estrictamente académico y la informacion
suministrada se manejara de manera confidencial. Las preguntas han sido inspiradas
en funcién de los objetivos especificos de la investigacion, y del mismo se
desprenderan los elementos de analisis sobre los que se debe prestar especial
atencion.

Agradeciendo su receptividad y colaboracion para aplicar el cuestionario antes
indicado, a fin de obtener la informacion requerida.

Atentamente

Br. Sarait N. Figueroa V. Br. Anabel S. Sucre
C.1. 24.690.835 C.1.23.805.521

Br. Yannys C. Espinoza R.
C.1.23.683.543

156



CUESTIONARIO

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA LA DIVISION DE DISTRIBUCION
E INTERCAMBIO SOCIALISTA DE LA FA'BRICA DE EXQUISITECES DE
ATUN, FEXTUN, S.A. CUMANA, ESTADO SUCRE.

HOJA DE CONTROL
NOMBRE DEL ENTREVISTADO:

CARGO QUE OCUPA:
FECHA:

INSTRUCCIONES GENERALES

Antes de comenzar a llenar el presente cuestionario, es importante seguir las
siguientes instrucciones:

a) Lea cuidadosamente cada una de las preguntas que se le presentan.

b) En las preguntas con alternativas a seleccionar, marque con una equis (X)

su respuesta.

c) Trate en lo posible de responder todas las preguntas.

d) Escriba en forma clara y legible.

157



CUESTIONARIO
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA LA DIVISION DE DISTRIBUCION
E INTERCAMBIO SOCIALISTA DE LA FABRICA DE EXQUISITECES DE
ATUN, FEXTUN, S.A. CUMANA, ESTADO SUCRE.

A. Aspectos Generales
A.1Vision
1. ¢Existe una vision en la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
Sl NO

Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta siguiente, de lo contrario pase a la
pregunta N° 7.

2. ¢Conoce usted la vision de la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
Sl NO

w

. ¢Estan orientadas las labores de la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. en funcion de la visién del mismo?
Sl NO

>

¢Cuenta la Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces
de Atun, FEXTUN, S.A. con una vision claramente establecida?
Sl NO

5. ¢La visién de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. se encuentra planteada por escrito?
Sl NO

6. ¢La vision de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A.es conocida y compartida por todos los miembros
del mismo?

SI_ NO__
A.2 Misién
7. ¢(Existe una mision en la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica
de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
SIL_ NO__
Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta siguiente, de lo contrario pase a la
pregunta N° 13

8. ¢Conoce usted la mision de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A?
SI NO
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9. (Estan orientadas las labores de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. en funcién de la misién del mismo?
Sl NO

10.¢Cuenta la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces
de Atun, FEXTUN, S.A. con una misién claramente establecida?
Sl NO

11.;La misién de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. se encuentra planteada por escrito?
Sl NO

12.;La misién de la Divisién de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. es conocida y compartida por todos los miembros
del mismo?
SI__ NO__
A.3 Objetivos
13. ¢Estan claramente establecidos los objetivos de la Division de Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
Sl NO
Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta siguiente, de lo contrario pase a la
pregunta N° 16.

14.;Los objetivos de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Féabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. se encuentran acorde con las labores establecidas?
Sl NO

15. ¢Considera usted que la Divisién de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica
de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. es fundamental para lograr los objetivos de la
empresa?

Sl NO
A.4 Estrategias

16. ¢Cree usted que el disefio de una estrategia es util para lograr el éxito de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN,
S.A?

Sl NO

Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta siguiente, de lo contrario pase a la
pregunta N° 23

17. ¢ Tiene la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces
de Atun, FEXTUN, S.A. estrategias definidas?
Sl NO
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18. (Cree usted que la estrategia que tiene la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. consiste en una
combinacion de movimientos competitivos?

Sl NO__

19. ¢Qué sentido cree usted proporciona la estrategia en la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
a) Unidad
b) Direccion
c) Proposito
d) Todas las anteriores

20. ¢Cree usted que las estrategias deben ajustarse al entorno en el que opera la Division de
Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN,
S.A?

Sl NO
21. ¢En qué est4 fundamentada la creacion de estrategias en la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A?
a) En el espiritu emprendedor
b) Impulsada por el mercado
c) Impulsada por el cliente
d) Todas las anteriores

22. ¢Realiza la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. seguimiento a la ejecucion de la estrategia?
Sl NO

B. Ambiente Interno

B.1 Recursos de la Organizacion
23. ¢Cuenta la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. con capital financiero?
SI__ NO__
Si su respuesta es negativa pase a la siguiente pregunta, de lo contrario pase a la pregunta N°
27.

24. ;Cree usted que la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. necesita capital financiero para adaptarse a los
cambios del mercado?

SI__ NO__

25. ¢Cree usted que el capital de la Divisidn de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Féabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A.se puede obtener ahorrando y
trasladando las partidas que no han sido consumidas?

Sl NO
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26. ¢Considera usted que es suficiente el capital financiero de la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN S.A. para
implementar estrategias?

Sl NO
B.2 Pericia Técnica
27. ¢Considera usted que en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. se cuenta con pericia técnica?
Sl NO
Si su respuesta es negativa pase a la siguiente pregunta, de lo contrario pase a la pregunta N°
31.

28. ;Cree usted que el objetivo principal de la pericia técnica es la transmision de
conocimientos en la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A?

Sl NO__

29. (Cree usted que la experiencia, sabiduria, practica y habilidad, son elementos claves para
el manejo de la pericia técnica requerida en la Divisién de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A?

Sl NO

30. ¢(Cree usted que la pericia técnica es una ventaja competitiva para la Division de
Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A?

Sl NO

B.3 Empleados Capaces
31. ¢Considera usted que las personas que integran la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. desempefian tareas de
manera aceptable?
SI_ NO__
32. (Cree usted que en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atdn, FEXTUN S.A. se fomenta el desarrollo de cualidades
intelectuales?
Sl NO

B.4 Gerentes Experimentados

33. ¢Cree usted que en la jefatura de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de
la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A. se cuenta con la asesoria juridica
necesaria?

SIL_ NO
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34. ;Considera usted que la labor de cuidar, supervisar, controlar, planificar es absoluta
responsabilidad del Jefe de la Divisién de Distribucién e Intercambio Socialista de la
Fébrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A?

Sl NO

B.5 Capacidad para Realizar Actividades Funcionales
35. ¢Posee la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces
de Atdn, FEXTUN S.A. técnicas de marketing para mejorar la comercializacion del
producto?
SIL_ NO__
Si su respuesta es negativa pase a la siguiente pregunta, de lo contrario pase a la pregunta N°
37.

36. ¢Considera usted que la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fébrica
de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. puede mejorar las técnicas de marketing para
maximizar la distribucion del producto?

SIL_ NO__

B.6 Manufactura
37. (Existe en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A. recursos humanos suficientes para la distribucién

de su producto?
Sl NO

38. ¢Cree usted que la cantidad de maquinas existentes para el proceso productivo de la
Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A. contribuye a hacer mas rapido y
ventajoso el trabajo en la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista?

Sl NO

B.7 Sistemas de Informacion
39. ¢Considera usted importante ordenar todos los datos e informacion de la Divisiéon de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A. a través de sistemas de informacion?
Sl NO

40. (Cree usted que el tratamiento y administracion de datos e informacién en la Divisién de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A. facilite su uso posterior?

Sl NO
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41.

42.

43.

44,

45.

46.

47.

De las categorias mencionados a continuacion ¢cuales cree usted deben ser registradas y
ordenadas en un sistema de informacién en la Division de Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN S.A?

a) Personas

b) Actividades

c) Técnicas de trabajo

d) Datos

e) Materiales en general

B.8 Manejo de Recursos Humanos

¢Cree usted que el recurso humano es uno de los elementos méas valiosos de la Division
de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN
S.A?

Sl NO
¢Cree usted que un personal direccionado, motivado y enfocado contribuya al logro de
los objetivos de la Divisién de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de
Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A?

Sl NO

¢Cree usted que el personal direccionado, motivado, bien capacitado, enfocado en
resultados y ubicado en sus fortalezas, pueda ofrecer rendimiento a la Divisién de
Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A?

Sl NO
¢Cree usted que las aptitudes, destrezas y habilidades del recurso humano representan
para la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de
Atln, FEXTUN S.A. un arma competitiva?

Sl NO

B.9 Cultura Organizacional

¢Considera usted que la jefatura de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista
de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. debe ser consciente de que la
cultura tiene repercusiones y efectos en la estrategia que se siga?

Sl NO

¢Cree usted que la cultura es un conjunto de valores, creencias y entendimientos
importantes que los integrantes de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de
la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. tienen en comin?

Sl NO
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48.

49.

50.

51.

52.

53.

54,

¢Cree usted que la cultura ofrece formas definidas de pensamiento, sentimiento y
reaccion que guian la toma de decisiones en la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A?

Si NO

¢Cree usted que existe debilidad en la cultura de la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A?
Sl NO

C. Ambiente Externo
C.1 Nuevos Competidores Potenciales

¢Considera usted que las entradas de nuevos competidores potenciales con las mismas
caracteristicas econémicas puedan suponer una amenaza para la Division de Distribucion
e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A?

Sl NO

¢Qué barreras adoptaria usted para reducir la entrada nuevos competidores a la industria?
a) Conseguir fidelidad de los clientes hacia la marca
b) Vender més unidad y reducir el costo de los productos
c) Aumentar la publicidad, promociones y bajar el precio
d) Todas las anteriores .
¢Qué estrategias implementaria usted para captar y mantener lealtad a la marca?
a) Publicidad de productos, marca y nombre de la empresa
b) Innovacion del producto
¢) Alta calidad de los productos
d) Buen servicio (post venta)
e) Todas las anteriores

C.2 Rivalidad entre las Compafiias Existentes

¢Como describiria usted el nivel o el grado de intensidad de la rivalidad de la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A.y las otras compafiias afines?

a) Alta _
b) Media _
c) Baja _

d) Ninguna de las anteriores

¢Cree usted que existe lucha competitiva entre la Division de Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. y otras compafiias para
arrebatarse participacién de mercado?

S NO__

Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta siguiente, de lo contrario pase a la
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pregunta N° 57.

55.

56.

57.

58.

59.

60.

Entre los siguientes factores ¢cuéles cree usted aumentan la intensidad de rivalidad entre
la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Féabrica de Exquisiteces de
Atun, FEXTUN S.A.y los competidores existentes?

a) Estructura competitiva de la industria. (Fragmentada,

consolidada, oligopolio y monopolio)

b) Demanda de la industria

c) Barreras de salidas (estrategias de permanencia)

d) Todas las anteriores _
Considera usted que la lucha competitiva de la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A. y otras compafiias puede
librarse, a través, de:

a) Precio .
b) Disefio de producto -
¢) Publicidad o

d) Promocién

e)  Esfuerzos directos de ventas

f)  Todas las anteriores
C.3 Capacidad de Compradores
De las siguientes opciones ¢cuales cree usted son los compradores potenciales para la
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun,
FEXTUN S.A?

a)  Clientes individuales (Usuarios finales) _

b)  Empresas (Vendedores al menudeo o mayoristas) _

c) Todas las anteriores _
¢Considera usted que los compradores poderosos constituyen una oportunidad para la
Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN S.A?

Sl NO

¢Como cataloga usted a los compradores que tiene la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A?
a) Débiles
b) Fuertes
Cree usted que los clientes de la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la
Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A. pueden ser mas poderosos, cuando:
a) Laindustria se compone de muchas pequefias empresas
b) Los clientes compran en grandes cantidades
c) Laindustria depende de compradores potenciales
para elevar el porcentaje de pedidos
d) Los compradores potenciales compran en diferentes
empresas para contraponerlas
e) Los compradores amenazan con entrar a
la industria
f)  Ninguna de las anteriores
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C.4 Capacidad de los Proveedores
61. Indique ¢cudles cree usted son los recursos que requiere la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fébrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A de los
proveedores?
a) Servicios
b) Insumos
c) Materiales
d) Materia prima
e) Todas las anteriores .
62. ¢Considera usted que los proveedores poderosos representan una amenaza para la
Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn,
FEXTUN S.A?
SIL_ NO__
63. Cree usted que los proveedores de la Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de
la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. pueden afectar sus utilidades al:
a) Elevar el precio de los materiales
b)  Suministrar material de mala calidad
c) Proporcionar servicio deficiente
d) Elevar los costos de la industria
e) Ninguna de las anteriores _
64. Considera usted que los proveedores de la Division de Distribucién e Intercambio
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. se sienten mas
poderosos, porque:
a) El producto de la compafiia tiene poco sustituto
b) Lacompafiia no constituye un cliente importante
c) Lacompafia puede cambiar el costo al elegir otro proveedor
d) La compafiia no puede elaborar sus propios materiales
e) Ninguna de las anteriores

C.5 Productos Sustitutos
65. ¢Existen en el mercado productos sustitutos a los suministrados por la Division de
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN
S.A?
Sl NO
66. ¢La presencia de productos sustitutos es una amenaza para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN S.A?
Sl NO

67. ¢Pueden los productos sustitutos ser una oportunidad para la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. en cuanto a
la innovacion de sus productos?

Sl NO
“GRACIAS POR SU DEDICACION, APOYO Y COLABORACION”
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ANEXO N° 2 TABLA DE DATOS

Tabla N’ 1. Existencia de la vision

¢Existe una vision en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de | Valor | Porcentaje
la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A? (%)
Si 12 100%
No 0 0
Total | 12 100%
Tabla N° 2. Conocimiento de la vision
¢Conoce usted la visién de la Division de Distribucién e Intercambio | Valor | Porcentaje
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A? (%)
Si 11 92%
No 1 8
Total | 12 100%
Tabla N’ 3. Orientacién de las labores en funcién de la visién
¢Estan orientadas las labores de la Divisién de Distribucion e Intercambio | Valor | Porcentaje
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. en funcién (%)
de la vision del mismo?
Si 11 92%
No 1 8%
Total 12 100%
Tabla N’ 4. Visi6n claramente establecida
¢Cuenta la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. con una vision claramente establecida? (%)
Si 10 83%
No 2 17
Total 12 100%
Tabla N’ 5. Visién planteada por escrito
¢La vision de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje
Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se encuentra planteada por (%)
escrito?
Si 10 83%
No 2 17%
Total | 12 100%
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Tabla N’ 6. Visién conocida y compartida por la Division de Distribucién e Intercambio Socialista

¢La vision de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje
Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A.es conocida y compartida (%)
por todos los miembros del mismo?
Si 7 58%
No 5 42%
Total | 12 100%
Tabla N’ 7. Existencia de la misién
¢Existe una mision en la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de | Valor | Porcentaje
la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A? (%)
Si 12 100%
No 0 0
Total 12 100%
Tabla N° 8. Conocimiento de la mision
¢Conoce usted la mision de la Division de Distribucion e Intercambio | Valor | Porcentaje
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A? (%)
Si 9 75%
No 3 25%
Total 12 100%
Tabla N° 9. Orientacién de las labores en funcién de la mision
¢Estén orientadas las labores de la Division de Distribucién e Intercambio | Valor | Porcentaje
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. en funcién (%)
de la misién del mismo?
Si 11 92%
No 1 8%
Total | 12 100%
Tabla N’ 10. Misi6n claramente establecida
¢Cuenta la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fébrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A. con una misién claramente establecida? (%)
Si 11 92%
No 1 8%
Total | 12 100%
Tabla N’ 11. Mision planteada por escrito
¢La mision de la Divisidn de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje
Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se encuentra planteada por (%)
escrito?
Si 11 92%
No 1 8%
Total | 12 100%
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Tabla N’ 12. Misién conocida y compartida por la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista

¢La mision de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje

Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. es conocida y compartida (%)

por todos los miembros del mismo?

Si 10 83%

No 2 17%
Total | 12 100%

Tabla N’ 13. Objetivos estan claramente establecidos

¢Estén claramente establecidos los objetivos de la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A? (%)

Si 12 100%

No 0 0
Total 12 100%

Tabla N’ 14. Objetivos acorde con las labores establecidas

¢Los objetivos de la Division de Distribucidn e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje

Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se encuentran acorde con las (%)

labores establecidas?

Si 12 100%

No 0 0
Total 12 100%

Tabla N’ 15. La Division es fundamental para lograr los objetivos de la empresa

¢Considera usted que la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de | Valor | Porcentaje

la Fabrica de Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. es fundamental para (%)

lograr los objetivos de la empresa?

Si 12 100%

No 0 0
Total | 12 100%

Tabla N 16. Disefio de una estrategia es Gtil para lograr el éxito de la Divisién de Distribucion e

Intercambio Socialista

¢;Cree usted que el disefio de una estrategia es Util para lograr el éxito de la | Valor | Porcentaje
Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?
Si 12 100%
No 0 0
Total 12 100%
Tabla N° 17. Estrategias definidas en la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista
¢Tiene la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fébrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A. estrategias definidas? (%)
Si 11 92%
No 1 8
Total | 12 100%
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Tabla N’ 18. La estrategia de la Division de Distribucién e Intercambio Socialista es una combinacion

de movimientos competitivos

;Cree usted que la estrategia que tiene la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. (%)

consiste en una combinacion de movimientos competitivos?

Si 1 8%

No 11 92
Total | 12 100%

Tabla N 19. Sentido que proporciona la estrategia en la Divisién de Distribucién e Intercambio
Socialista

;Qué sentido cree usted proporciona la estrategia en la Divisiébn de | Valor | Porcentaje
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atln, (%)
FEXTUN, S.A?
Unidad 0 0
Direccion 3 25%
Proposito 4 33%
Todas las anteriores 5 42%
Total | 12 100%

Tabla N° 20. Las estrategias deben ajustarse al entorno en que opera la Divisién de Distribucion e
Intercambio Socialista

¢(Cree usted que las estrategias deben ajustarse al entorno en el que opera la | Valor | Porcentaje

Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?
Si 12 100%
No 0

Total | 12 100%

Tabla N’ 21. La creacion de estrategias se fundamenta

¢En qué esta fundamentada la creacion de estrategias en la Division de | Valor | Porcentaje

Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, (%)

FEXTUN, S.A?

En el espiritu emprendedor 2 17%

Impulsada por el mercado 3 25%

Impulsada por el cliente 6 50%

Todas las anteriores 1 8%
Total 12 100%

170



Tabla N° 22.Seguimiento a la ejecucion de la estrategia en la Divisién de Distribucién e Intercambio

Socialista
¢Realiza la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. seguimiento a la ejecucion de la (%)
estrategia?
Si 10 83%
No 2 17%
Total | 12 100%
Tabla N’ 23. Capital Financiero
¢Cuenta la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. con capital financiero? (%)
Si 0 100%
No 12 0%
Total 12 100%
Tabla N’ 24. Necesidad de Capital Financiero
¢Cree usted que la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje
Fébrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. necesita capital financiero (%)
para adaptarse a los cambios de mercado?
Si 11 98%
No 1 2%
Total | 12 100%
Tabla N° 25. Se obtiene a través de partidas que no han sido consumidas.
¢Cree usted que el capital financiero de la Division de Distribucion e
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. | valor | Porcentaje
se puede obtener ahorrando y trasladando las partidas que no han sido (%)
consumidas?
Si 12 100%
No 0
Total | 12 100%
Tabla N° 26 Suficiente el Capital Financiero
¢Considera usted que es suficiente el capital financiero de la Division de | Valor | Porcentaje
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, (%)
FEXTUN, S.A. para implementar estrategias?
Si 0 0%
No 0
Total 0 0%
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Tabla N° 27 Pericia Técnica

¢Considera usted que la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de | Valor | Porcentaje
la Féabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se cuenta con pericia (%)
técnica?
Si 12 100%
No 0 0%
Total | 12 100%
Tabla N° 28 Objetivo principal de la Pericia Técnica
¢ Cree usted que el objetivo principal de la pericia técnica es la trasmision de | Valor | Porcentaje
conocimientos en la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la (%)
Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A?
Si 12 100%
No 0 0%
Total 12 100%
Tabla N° 29 Elementos claves para el manejo de la Pericia Técnica
¢ Cree usted que la experiencia, sabiduria, practica y habilidad, son elementos | Valor | Porcentaje
clave para el manejo de la pericia técnica requerida en la Division de (%)
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atln,
FEXTUN, S.A?
Si 12 100%
No 0 0%
Total | 12 100%
Tabla N° 30 Ventaja Competitiva
¢Considera usted que la pericia técnica es una ventaja competitiva para la | Valor | Porcentaje
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)
Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?
Si 12 100%
No 0
Total 12 100%
Tabla N° 31 Desempefian tareas de manera aceptables
¢Considera usted que las personas que integran la Division de Distribucién e | Valor | Porcentaje
Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. (%)
desempefian tareas de manera aceptable?
Si 12 100%
No 0 0%
Total 12 100%
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Tabla N° 32 Desarrollo de cualidades intelectuales

¢ Cree usted que, en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la | Valor | Porcentaje

Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se fomenta el desarrollo de (%)

cualidades intelectuales?

Si 11 95%

No 1 5%
Total | 12 100%

Tabla N° 33 Asesoria juridica en la jefatura de la Division

¢Cree usted que, en la jefatura de la Division de Distribucidn e Intercambio | Valor | Porcentaje

Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. se cuenta (%)

con la asesoria juridica necesaria?

Si 10 94%

No 2 6%
Total | 12 100%

Tabla N° 34 Cuidar, supervisar, controlar y planificar como absoluta responsabilidad de la jefatura de

la Division
¢Considera usted que la labor de cuidar, supervisar, controlar, planificar, es | Valor | Porcentaje
absoluta responsabilidad del jefe de la Division de Distribucion e Intercambio (%)
Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?
Si 3 15%
No 9 85%
Total 12 100%
Tabla N° 35 Técnicas de Marketing
¢Posee la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de | Valor | Porcentaje
Exquisiteces de Atan, FEXTUN, S.A. técnicas de marketing mejorar la (%)
comercializacion del producto?
Si 1 95%
No 11 5%
Total 12 100%
Tabla N° 36 Mejorar las técnicas de marketing para maximizar la distribucion del producto
¢Considera usted que la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de | Valor | Porcentaje
la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A. puede mejorar las (%)
técnicas de marketing para maximizar la distribucién del producto?
Si 0 0%
No 0
Total 0 0%
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Tabla N° 37 Recursos humanos suficientes para la elaboracion de su producto

¢Existe en la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fébrica | Valor | Porcentaje
de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A. recursos humanos suficientes para la (%)
elaboracion de su producto?
Si 12 100%
No 0

Total | 12 100%
Tabla N° 38 Manufactura
¢ Cree usted que la cantidad de maquinas existentes para el proceso productivo | Valor | Porcentaje
de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A. contribuye a hacer méas (%)
rapido y ventajoso el trabajo en la Division de Distribucion e Intercambio
Socialista?
Si 12 100%
No 0

Total 12 100%
Tabla N° 39 Sistemas de informacion
¢Considera usted importante ordenar todos los datos e informacién de la | Valor | Porcentaje
Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)
Exquisiteces de Atlin, FEXTUN, S.A. a través de sistemas de informacion?
Si 12 100%
No 0

Total | 12 100%
Tabla N° 40 Tratamiento y administracion de datos e informacion
¢Cree usted que el tratamiento y administracion de datos e informacion en la | Valor | Porcentaje
Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)
Exquisiteces de Atlin, FEXTUN, S.A. facilite su uso posterior?
Si 12 100%
No 0

Total 12 100%
Tabla N° 41 Lo que debe ser registrado y ordenado en un sistema de informacio
¢De las categorias mencionadas a continuacion ¢cudles cree usted deben ser | Valor | Porcentaje
registradas y ordenadas en un sistema de informacion en la Divisién de (%)
Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun,
FEXTUN, S.A?
Personas 1 15%
Técnicas de trabajo 1 10%
Datos de ventas 6 35%
Materiales e insumos 3 25%
Todas las anteriores 1 15%

Total | 12 100%
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Tabla N° 42 Manejo de recursos humanos

¢Cree usted que el recurso humano es uno de los elementos més valioso de la | Valor | Porcentaje

Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 43 Logro de los objetivos

¢ Cree usted que un personal direccionado, motivado y enfocado contribuya al | Valor | Porcentaje

logro de los objetivos de la Division de Distribucion e Intercambio Socialista (%)

de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 44 Ofrecer rendimiento a la Division

(Cree usted que el personal direccionado, motivado, bien capacitado, | Valor | Porcentaje

enfocado en resultados y ubicados en sus fortalezas, pueda ofrecer (%)

rendimiento a la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la

Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 45 Arma competitiva

;Cree usted que las aptitudes, destrezas y habilidades del recurso humano | Valor | Porcentaje

representan para la Divisién de Distribucion e Intercambio Socialista de la (%)

Fabrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN, S.A., un arma competitiva?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 46 Repercusiones y efectos en la estrategia

¢Considera usted que la jefatura de la Division de Distribucién e Intercambio | Valor | Porcentaje

Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, FEXTUN, S.A., debe ser (%)

consciente de que la cultura tiene repercusiones y efectos en la estrategia que

se siga?

Si 12 100%

No 0 0%
Total 100%
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Tabla N° 47 Cultura organizacional

¢Cree usted que la cultura es un conjunto de valores, creencias y | Valor | Porcentaje

entendimientos que los integrantes de la Divisién de Distribucion e (%)

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A.

tienen en comdn?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 48 Guia a la toma de decisiones

(Cree usted que la cultura ofrece formas definidas de pensamiento, | Valor | Porcentaje

sentimiento, y reaccién que guian la toma de decisiones en la Divisién de (%)

Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atln,

FEXTUN, S.A?

Si 12 100%

No 0 0%
Total | 12 100%

Tabla N° 49 Debilidad en la cultura organizacional

¢Cree usted que existe debilidad en la cultura de la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN, S.A? (%)

Si 6 50%

No 6 50%
Total | 12 100%

Tabla N’ 50. Entrada de nuevos competidores potenciales, con las mismas caracteristicas econémicas

como, supone una amenaza para la empresa FEXTUN S.A.

¢Considera usted que la entrada de nuevos competidores potenciales con las | Valor | Porcentaje

mismas caracteristicas econémicas puedan suponer una amenaza para de la (%)

Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de

Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A?

Si 9 75%

No 3 25%
Total 12 100%

Tabla N° 51. Barreras para reducir la entrada de nuevos competidores a la industria

¢Qué barreras adoptaria usted para reducir la entrada nuevos competidores a | Valor | Porcentaje

la industria? (%)

Conseguir fidelidad de los clientes hacia la marca 9 75%

Vender mas unidad y reducir el costo de los productos

Aumentar la publicidad, promociones y bajar el precio

Todas las anteriores 3 25%
Total | 12 100%
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Tabla N’ 52. Estrategia para captar y mantener lealtad a la marca

;QUué estrategias implementaria usted para captar y mantener lealtad a la | Valor | Porcentaje

marca? (%)

Publicidad de productos, marca y nombre de la empresa

Innovacién del producto

Alta célida de los productos 1 8%

Buen servicio (pos venta)

Todas las anteriores 11 92%
Total | 12 100%

Tabla N’ 53. Nivel o grado de intensidad entre FEXTUN.S.A., y otras compafifas afines

¢ Como describiria usted el nivel o el grado de intensidad de la rivalidad de la | Valor | Porcentaje

Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. y las otras compafiias afines?

Alta 2 21%

Media 1 4%

Baja

Ninguna de las anteriores 9 75%
Total | 12 100%

Tabla N’ 54. Lucha competitiva entre FEXTUN, S.A., y otras compafiias para arrebatarse participacion

del mercado

¢Cree usted que existe lucha competitiva entre la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. (%)

y otras compafiias para arrebatarse participacion de mercado?

Si 9 75%

No 3 25%
Total 12 100%

Tabla N’ 55. Factores que aumentan la intensidad de la rivalidad entre FEXTUN, S.A., y los

competidores establecidos

Entre los siguientes factores ¢Cuéles cree usted aumentan la intensidad de | Valor | Porcentaje

rivalidad entre la Divisiéon de Distribucion e Intercambio Socialista de la (%)

Fébrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. y los competidores

existentes?

Estructura competitiva de la industria. (Fragmentada, 8 67%

consolidada, oligopolio y monopolio), Demanda de la industria

Barreras de salidas (estrategias de permanencia)

Todas las anteriores 4 33%
Total | 12 100%

177




Tabla N’ 56. Manera de librarse la lucha competitiva de la fabrica de exquisiteces de attn, FEXTUN

S.A., y otras compafiias

Considera usted que la lucha competitiva de la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. (%)

y otras compafiias puede librarse, a través, de

Precio

Disefio de producto

Publicidad

Promocién

Esfuerzos directos de ventas

Todas las anteriores 12 100%
Total | 12 100%

Tabla N’ 57.Compradores potenciales para la empresa, FEXTUN S.A.

De las siguientes opciones ¢cudles cree usted son los compradores potenciales | Valor | Porcentaje

para la Division de Distribucién e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atln, FEXTUN S.A?

Clientes individuales (Usuarios finales)

Empresas mayoristas (Vendedores al menudeo o mayoristas)

Todas las anteriores 12 100%
Total | 12 100%

Tabla N’ 58. Compradores poderosos constituyen una oportunidad para, FEXTUN S.A.

¢Considera usted que los poderosos compradores constituyen una oportunidad | Valor | Porcentaje

para la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A?

Sl 9 75%

NO 3 25%
Total 12 100%

Tabla N’ 59. Categoria de los compradores de FEXTUN S.A.

¢Como cataloga usted a los compradores actuales que tiene la Division de | Valor | Porcentaje

Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atun, (%)

FEXTUN S.A?

DEBILES 10 83%

FUERTES 2 17%
Total 12 100%
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Tabla N’ 60. Poder de negociacion de los clientes de FEXTUN S.A.

Cree usted que los clientes de la Division de Distribucion e Intercambio | Valor | Porcentaje

Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Attn, FEXTUN S.A. pueden ser (%)

mas poderosos, cuando:

La industria se compone de muchas pequefias empresas

Los clientes compran en grandes cantidades 9 75%

La industria depende de compradores potenciales

para elevar el porcentaje de pedidos

Los compradores potenciales compran en diferentes empresas para

contraponerlas

Los compradores amenazan con entrar a la industria

Ninguna de las anteriores 3 25%

12 100%

Total

Tabla N’ 61. Recursos que requiere la empresa FEXTUN S.A., de los proveedores.

Considera usted que la lucha competitiva de la Division de Distribucion e | Valor | Porcentaje

Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. (%)

y otras compafiias puede librarse, a través, de

Servicios

Insumos

Materiales

Materia Prima

Todas las anteriores 12 100%
Total | 12 100%

Tabla N°62. Proveedores poderosos representan una amenaza para FEXTUN S.A.

¢Considera usted que los proveedores poderosos representan una amenaza | Valor | Porcentaje

para la Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A?

Si 9 75%

No 3 25%
Total 12 100%
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Tabla N'63. A qué puede deberse que los proveedores poderosos afecten las utilidades de FEXTUN

SA
Cree usted que los proveedores de la Division de Distribucién e Intercambio | Valor | Porcentaje
Socialista de la Fébrica de Exquisiteces de Atun, FEXTUN S.A. pueden (%)
afectar sus utilidades al:
Elevar el precio de los materiales 8 67%
Suministrar material de mala calidad
Proporcionar servicio deficiente
Elevar los costos de la industria
Ninguna de las anteriores 4 33%
Total 12 100%
Tabla N°64. Causas por las que proveedores de FEXTUN S.A. se sienten més poderosos
Considera usted que los proveedores de la Division de Distribucién e | Valor | Porcentaje
Intercambio Socialista de la Fébrica de Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A. (%)
se sienten mas poderosos, porque:
El producto de la compafiia tiene poco sustituto 8 67%
La compaiiia no constituye un cliente importante
La compaiiia puede cambiar el costo al elegir otro proveedor
La compafiia no puede elaborar sus propios materiales
Ninguna de las anteriores 4 33%
Total | 12 100%

Tabla N’ 65. Productos sustitutos a los suministrados por la Divisién de Distribucién e Intercambio

Socialista, FEXTUN S.A

¢Existen en el mercado productos sustitutos a los suministrados por la | Valor | Porcentaje

Division de Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de (%)

Exquisiteces de Atin, FEXTUN S.A?

Sl 10 83%

NO 2 17%
Total 12 100%

Tabla N’ 66. Amenaza por la presencia de productos sustitutos para la Division de Distribucién e

Intercambio Socialista, FEXTUN S.A.

¢La presencia de productos sustitutos es una amenaza para la Division de | Valor | Porcentaje

Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atdn, (%)

FEXTUN S.A?

Si 9 75%

No 3 25%
Total | 12 100%
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Tabla N’ 67. Oportunidad por la presencia de productos sustitutos para la Divisién de Distribucion e

Intercambio Socialista, FEXTUN S.A.

¢Pueden los productos sustitutos ser una oportunidad para la Divisién de | Valor | Porcentaje

Distribucion e Intercambio Socialista de la Fabrica de Exquisiteces de Atln, (%)

FEXTUN S.A. en cuanto a la innovacidn de sus productos?

Si 2 17%

No 10 83%
Total | 12 100%
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Las organizaciones deben desarrollar sus negocios de manera coherente mediante estrategias
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como descriptiva, con una poblacidn de 26 trabajadores que abarcan el area administrativa de
la Divisién. A quienes se les aplico un cuestionario con preguntas cerradas. Con respecto a
los resultados del andlisis, estos fueron expresados en gréaficas circulares, sefialando en
porcentajes los valores arrojados. Se concluyd que la empresa no aplica el monitoreo de la
competencia y ademas carece de estrategias competitivas, aunque, en la actualidad es
reconocida por la calidad de sus productos, aun asi, es afectada por diversos problemas como
el poder de negociacion de los proveedores, compradores, carencia de técnicas de marketing,
autonomia y capital financiero para tomar decisiones, debilidad en la cultura organizacional;
de acuerdo a estas conclusiones se propone como estrategias competitiva: liderazgo en
costos, como potencial ventaja competitiva, de manera que se pueda ofrecer el producto a un
precio inferior al de la competencia y en consecuencia aumentar la demanda de mejores
clientes y obtener mayor participacion de mercado.
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