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Resumen

La economia de muchos paises de Latinoamérica, en este caso de México, esta
sostenido en gran parte por negocios categorizados por el numero de empleados, las categorias
son Micro, Pequefia y Medianas Empresas, es decir, MiPyMEs. Estas empresas ah pesar de
contar con una relevancia para la economia de sus respectivos paises, también son vulnerables
al fracaso ya que la mayoria de estas empresas desconocen los conceptos y herramientas de la
administracion estratégica.

El objetivo de este trabajo fue un plan estratégico para una tienda de muebles en la
ciudad de Mérida, Yucatan. La empresa Mueblar, es una Microempresa con 17 afios de
experiencia. Se utilizo como base el modelo de administracion estratégica de Dr. Freed David
(2013).

Para el cumplimiento del objetivo del presente proyecto se realiz6 un analisis para
determinar la situacion actual de la microempresa, asi mismo se establecio la mision, vision y
valores de la organizacidon. Por siguiente, se realizaron la auditoria interna y externa
permitiendo identificar las fortalezas y debilidades, al igual que las oportunidades y amenazas.

Los resultados obtenidos determinaron la estrategia mas adecuada para la empresa,
siendo esta la estrategia Crecer y Construir que se compone de los elementos de Penetracion

de mercado, Desarrollo de mercado y Desarrollo de productos.

Abstract
The economy of many Latin American countries, in this case Mexico, is largely sustained by
businesses categorized by the number of employees, the categories are Micro, Small and
Medium-sized Enterprises MiPyMEs. Although these companies are relevant to the economy
of their respective countries, they are also vulnerable to failure because most of these
companies are unfamiliar with the concepts and tools of strategic management.

The objective of this work was a strategic plan for a furniture store in the city of
Merida, Yucatan. The company Mueblar is a microenterprise with 17 years of experience. The
strategic management model of Dr. Freed David (2013) was used as a basis.

To achieve the objective of this project, an analysis was conducted to determine the

current situation of the microenterprise, and the mission, vision and values of the organization
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were established. Next, an internal and external audit was conducted to identify strengths and
weaknesses, as well as opportunities and threats.

The results obtained determined the most appropriate strategy for the company, being
this the Grow and Build strategy that is composed of the elements of Market Penetration,

Market Development and Product Development.
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Capitulo |
Introduccion

Cuando una empresa o institucion, desea crear o dar a conocer algin producto o
servicio para su venta, recurre al mejoramiento de los procesos, nuevas tecnologias de la
informacidn, y estrategias para cumplir los objetivos, por lo tanto, en el presente capitulo se
describen los antecedentes, el planteamiento de la problematica de esta investigacion, los
objetivos a alcanzar, asi como la justificacion, limitaciones y delimitaciones del estudio. El
presente estudio se enfoca a un negocio de venta, fabricacion y reparacion de muebles en la

ciudad de Mérida.

Antecedentes

Relativo a la historia del mueble Restaura (p, 3) asegura lo siguiente “La historia del
mueble, tiene su origen en la evolucién y progreso de la humanidad, pero las primeras
referencias bastantes completas que tenemos se refieren al antiguo Egipto.”., Relacionado a la
evolucion y el progreso humano, el autor Espinosa (2012, p. 74) informa lo siguiente “La
produccién de muebles ha experimentado una muy rapida globalizacion en los afios recientes.
Esto se debe principalmente al efecto de cadenas de produccion global establecidas por
fabricantes y comerciantes que han buscado reducir costos en un ambiente por demas
competitivo.”

De igual forma, el autor Espinosa (2012, p. 74) asegura lo siguiente.

Para dimensionar la importancia y medir a las industrias del mueble, productos
relacionados y de la madera con respecto al PIB total de las industrias
manufactureras mexicanas, basta referirse al banco de informacion econémica
(BIE) del INEGI (Instituto nacional de estadistica y geografia) para establecer

que la industria del mueble, relativos y en de la madera en México representd el
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2.21% del promedio del PIB de toda la industria mexicana del afio 2005 al
2011. El valor maximo alcanzando en este periodo fue del 2.72%, mientras que
el valor minimo fue del 1.77%. Medidos por separado los muebles y relativos
significaron un 1.13% y la industria de la madera un 1.07% del PIB mexicano.
El PIB promedio combinado de las industrias del mueble, relacionados y de la
madera en el 2001 fue en miles de pesos $39,944,082, en el 2005 alcanz6
$41,359,801 y en el 2011 cerro con $49, 970, 222. En quinquenio 2001 al 2005
el crecimiento fue un pobre 3.54% con un promedio del 0.68% anual. Del 2006
al 2011 el crecimiento total fue del 20.8% lo que implicé un crecimiento anual
del 2.97%. Del 2001 al 2011 el crecimiento fue del 25.1% equivalente a solo un

2.28% anual.

Como indica el autor Espinosa, la industria de la madera cuenta con una gran
importancia para la economia mexicana, de esta manera MIPYMES que utilicen madera en
sus productos aportaran a la industria de la madera y a la economia mexicana.

Ojeda, Mul, & Jiménez (2019, p. 1) sobre la importancia de las MIPYMES en México, afirma
que “Las micro, pequefias y medianas empresas (mipymes) en México contribuyen de manera
significativa a la economia nacional a pesar de las diversas problemaéticas que enfrentan en la
actualidad, entre las que destacan la falta de planeacion y estrategia”

Valverde (2011, p. 8) informa sobre las aportaciones e importancia de las MIPYMES
en México

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) constituyen la columna
vertebral de la economia nacional por su alto impacto en la generacion de

empleos y en la produccion nacional. De acuerdo con datos del Instituto



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 20

Nacional de Estadistica y Geografia, en México existen aproximadamente 4
millones 15 mil unidades empresariales, de las cuales 99.8% son MIPYMES
que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del empleo en el

pais.

Es necesario mencionar que las MIPYMES para llevar un adecuado avance han tenido

que utilizar la planeacion estratégica y comenzar a crecer de una manera objetiva y ordenada.

Cabezas (2016, p. 10) relevante a la importancia de la planeacion estratégica en las

Mipymes

Usar planeacion estratégica se ha vuelto muy importante hoy en dia para las
MIPYMES, ya que ayuda de gran manera a mejorar el manejo de los recursos
que existen en las organizaciones, logrando de esta manera alcanzar los
objetivos planteados, ademas contribuye a reconocer los factores externos en el

que estd sumergida, consiguiendo ventajas frente a sus competidores.

De igual manera, se menciona la importancia de las MIPYMES en otros paises de

Latinoamérica.

Aguilar, Garcia, & Leyva (2013, p. 27-28) sobre la importancia de los negocios de

mubles en Peru

La industria del mueble se ha venido desarrollando principalmente en el
departamento de Lima, concentrandose en el distrito de Villa El Salvador,
cuyas organizaciones son en su mayoria empresas familiares. Lima concentra el
52.8% de empresas dedicadas a dicho sector mientras que Lambayeque el 2.7%.

Segun el Censo Economico del 2008 el sector de manufactura aporta al PBI de
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Lambayeque un 12.3%; la distribucion del total de empresas manufactureras de
madera en las provincias de la region alcanza un numero de 342 empresas
(Ministerio de Produccion, 2008). En junio del 2011, el nimero de
establecimientos dedicados a la industria del mueble en Lambayeque
registrados en el Ministerio de Produccidon fueron de 239; de los cuales 201
pertenecen al distrito de Chiclayo, 27 al distrito de Lambayeque y 11 al distrito
de Ferrefafe. Chiclayo registra el 84.10% del total de establecimientos, de los
que 87 estan en Chiclayo, 63 en José Leonardo Ortiz (JLO), 31 en La Victoria,
diez en Monsefl. Lambayeque con un 11.29% del total de 12 establecimientos,
de los que seis estan en Lambayeque, seis en OImos y seis en Morrope.
Ferrefiafe con un 4.61% del total de establecimientos y de los que diez estan en
el mismo Ferrefiafe (Ministerio de Produccion, 2008). En cuanto a la
comercializacion, existen tres principales canales: los vendedores

especializados, las tiendas de los propios fabricantes y las exportaciones.

Del Pezo & Del pezo (2016, p. 9) las autoras mencionan sobre la situacion de las

mueblerias en Ecuador

El sector de las mueblerias es una de las fuentes de ingresos para el pais, porque

implica plazas de trabajo artesanal como el caso del carpintero, el ebanista, el

decorador; todos ellos forman parte importante en el negocio por su creatividad,

ingenio y mano de obra destacada. Las mueblerias estan siendo amenazadas

porgue en su mayoria son pequefias empresas familiares que carecen de capital,

estructura organizacional, politicas administrativas que les asegure

sostenimiento en el largo plazo.
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Portafolio (2017) afirma sobre el incremento de compra y venta de productos por

internet en Colombia
En Colombia las ventas por internet estan ganando terreno, principalmente en
las categorias de bienes durables. EI 45% de los colombianos consultados via
online ha comprado alguna vez servicios de viajes a traves del comercio digital
(contra 41% promedio en Latinoamérica), 40% ropa o productos de moda (44%
region); 39% dispositivos maviles o electrénicos personales (38% region), y
35% entradas para eventos (40% region), segun el estudio Global de Nielsen
sobre Comercio Conectado, que indaga sobre los factores que influyen en la

evolucidn de las compras digitales

En la actualidad con la pandemia por el COVID 19, la tecnologia toma un papel mas
importante para la planeacion estrategia.
Callorda, Jung, & Katz (2020, p. 3) comentan sobre la importancia de la digitalizacion
en America latina frente al COVID-19
La pandemia del COVID-19 es inusitada en la medida de que plantea un
desafio al sistema socio-econémico mundial. A partir de la aplicacion de las
primeras medidas sanitarias, sumadas al temor por el contagio, comenzaron a
acumularse las evidencias anecdoticas que daban cuenta de la importancia de
las tecnologias digitales para contrarrestar el aislamiento, difundir medidas

profilacticas, y facilitar el funcionamiento de sistemas econdémicos.

Por consiguiente, la planeacion estratégica de igual manera influye en el personal de

las empresas de manera positiva.
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Mejia (2002, p. 1) indica que “La eficiencia operacional se logra cuando somos
capaces de realizar actividades similares de una manera mejor que los rivales”

Para términos complementarios del trabajo, no podemos Unicamente hablar de reducir
actividades y recursos en una empresa para ser mejor, de igual manera debemos conseguir
nuevas metas, en este caso, nuevos clientes, lograr conseguir los mismos resultados con
cualquier cliente, ya sea grande o pequefio, para ello debemos crear estrategias.

Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland (2012, p. 4-5) indican que “La estrategia de
una compafiia consiste en las medidas competitivas y los planteamientos comerciales con que
los administradores compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y hacen crecer el
negocio.”, de igual manera comentan “La estrategia tiene que ver con competir de manera
diferente, hacer lo que los competidores no hacen o hacer lo que no pueden hacer. Toda
estrategia necesita un elemento distintivo que atraiga a los clientes y genere una ventaja
competitiva.”, y por consiguiente los autores sefialan la ventaja de las estrategias, “Una
empresa obtiene una ventaja competitiva sustentable cuando satisface las necesidades de los
consumidores con mayor eficiencia o eficacia que sus rivales, y cuando la base para ello es
duradera a pesar de los esfuerzos de sus competidores por igualar o sobrepasar esta ventaja.”

Al conocer esta informacion, la empresa podria aprovechar de mejor manera sus
recursos operacionales y administrativos, de esta manera la empresa podria crear mejores

condiciones y abarcar mas clientes.
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Planteamiento del problema

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) en México, contribuyen de
manera significativa a la economia nacional a pesar de las diversas problemaéticas que
enfrentan en la actualidad, entre las que destacan la falta de planeacién y estrategia (Ojeda,
Mul, & Jiménez, 2019, p. 1)

La empresa Mueblar es una empresa que surgio en 2003, cuenta con 17 afios de
experiencia en el mercado como comerciantes de madera, siendo asi, fabricantes de muebles
de madera y realiza servicios de reparacion como lo pueden ser de acabado, pintura, telas y
texturas. Actualmente presenta ciertas problematicas que aquejan a las MIPYMES.

Entre los resultados de un estudio aplicado a 390 MIPYMES Ojeda, Mul, & Jiménez,
2019 demuestran que la mayoria de las MIPYMES estudiadas no cuentan con una estrategia

de negocios formal y conocida por las personas que deben ejecutarla.

En relacion a la importancia del plan estrategico en las MIPYMES en Yucatan, los

autores Gamboa & Zapata (2018, p. 2) afirman lo siguiente
Las MIPYMES (micros, pequefias y medianas empresas), tienen una gran
importancia en la economia, en el empleo a nivel nacional y regional, tanto en
los paises industrializados como en los de menor grado de desarrollo. Se dice
gue no crecen por no tener financiamiento o que no tienen personal capacitado,
pero muchas de estas han creado técnicas de gestion que les permiten crecer y
mantenerse, basado en los hechos estratégicos competitivos, en un mercado de
cambios constantes y de un ambiente de los negocios incierto, cada vez son mas
las organizaciones que estan aplicando estrategias empresariales para promover

el desarrollo tanto tacito como implicito, de tal manera que les permita lograr el



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 25

éxito esperado. Por ello, un nimero importante de empresas, sobre todo micros,
pequefas y medianas, estan incorporando las técnicas de gestion como parte de

sus actividades cotidianas, con el objetivo de mejorar su nivel de crecimiento.

Con fines complementario, los autores Ojeda & Mul (2015, p. 41) sefialan que
realizaron un estudio a 399 y su resultado es “Se encontrd que las empresas dirigen sus
esfuerzos principalmente a minimizar el consumo de energia, agua y materias primas
contaminantes, y se confirmé que existe una relacion positiva entre la gestion ambiental y la

competitividad en dichas empresas.”

En el caso de la empresa Mueblar, para poder conocer de manera correcta la situacion
actual de la empresa Mueblar, se utilizo6 la herramienta de la Secretaria de Economia de
Meéxico que se encuentra en la siguiente liga:
http://www.contactopyme.gob.mx/autodiagnostico/cgis/index.asp. La herramienta cuenta con
diversos cuestionarios de opcidén multiple, los temas que se respondieron son Administracion,
Calidad, Mercadeo, Mercado y Personal. Cada uno de estos temas cuenta con sus propios
subtemas y a vez su propia calificacion, que a continuacion se describen.

En la tabla 1 se indican todos los seméaforos rojos recolectados resultado de los
cuestionarios brindados por la herramienta de la Secretaria de Economia de México, de igual
manera, se elaboraron las tablas correspondientes a los semaforos amarillo y verde. Cada una

de las tablas menciona brevemente la descripcion del seméaforo indicando su tema y subtema.

Tabla 1
Seméforo rojos recolectados del cuestionario de la Secretaria de Economia de México
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CIFRA | SEMAFORO TEMA SUBTEMA DESCRIPCION

1. ® Administracion | Administracion | Puede ser que su empresa

de los recursos | esté buscando optimizar los
resultados de su
infraestructura fisica pero
aparentemente no ha
encontrado como. Conviene
analizar el impacto de sus
decisiones, no solo en
cuanto al costo en si, sino
también al costo de
oportunidad de contar con
ella. Existen mecanismos
para valorar la relacion
beneficio / costo de
diferentes opciones y
encontrar la manera de
escalonarlas. Conviene
buscar recursos no solo
dentro sino también fuera de

la empresa

2. Rojo Administracion | Administracion | Su empresa parece estar

de los recursos | sumergida en un circulo
vicioso de invertir poco —
ganar poco que no le hace
muy atractiva para posibles
inversionistas. Por eso le
cuesta tanto trabajo
conseguir capital. Intente
identificar sus areas de

negocio de mayor fortaleza
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y oportunidad, y concéntrese
en ellas hasta que logre
hacerse visible para los
posibles interesados en

compartir los beneficios.

3. Rojo Administracion Organizacion Puede ser que su empresa
depende excesivamente de
la capacidad de unos
cuantos que si conocen los
procesos para obtener
resultados. Al no hacer
documentacién ni procesos
de capacitacion plenamente
establecidos se pierde la
oportunidad de generar
programas sistematicos de

mejora.

4. Rojo Administracion | Organizacién Probablemente su empresa
aun depende excesivamente
de las decisiones que toman
los duefios o directivos para
cada evento que sale de la
rutina. Generando muchos
cuellos de botella. Podria ser
conveniente realizar un
ejercicio de documentacion
de las mejores précticas de
la empresa con la
participacion de los
empleados, como base para

iniciar el proceso de
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establecimiento de politicas
y procedimientos.

5. Rojo Administracion Organizacion Sus respuestas sugieren que
el proceso de crecimiento de
su empresa depende mas de
factores externos que de un
esfuerzo consistente por
mejorar los indicadores de
resultados globales y de
cada una de las areas.
Conviene acercarse a
“cultura de la medicidén”
tanto hacia el interior de la
empresa como en la
comparacion con la
competencia, como una
forma de empezar a
identificar oportunidades de

mejora.

6. Rojo Administracion Vision Su empresa no parece tener
competitiva de la | una vision de largo plazo.
empresa Esta avida de ganancias sin
saber bien como
aumentarlas firmemente.
Parece més centrada en
hacer cosas que en buscar
resultados. Necesita contar
con un plan estratégico para
dirigir todas sus decisiones y

acciones al logro de

objetivos de desarrollo
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7. Rojo Administracion Vision Su organizacion parece estar
competitiva de la | “vacunada contra la
empresa planeacion”. Ya no se puede
confiar en intuiciones: la
complejidad y la dindmica
de cambio que caracterizan
el entorno de los negocios
de hoy hacen muy dificil
navegar sin rumbo fijo.
Tener un plan y seguirlo no
solo facilita el logro de los
fines; también la toma de
decisiones a todo lo largo

del camino.

8. Rojo Calidad Participacion en | El esfuerzo por conocer,
los programas de | documentar y aprovechar el
calidad punto de vista del cliente
puede y debe ser fortalecido.
Aungue hay avances en su
organizacion, hace falta
lograr resultados mas
consistentes. Recuerde que
la premisa del contacto con
el punto de vista del cliente
debe convertirse para todos
en la forma cotidiana de
actuar y de pensar. De lo
contrario, los avances de la
calidad seran esporadicos e

inconsistentes.
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Rojo

Calidad

Participacion en
los programas de

calidad

La participacion del
personal en el programa de
calidad es débil e irregular.
Es importante fortalecer de
inmediato la capacitacion y
los mecanismos de
participacion. El entusiasmo
por la calidad es
extremadamente fragil.
Existe un riesgo
significativo de que aquellos
“pioneros” del movimiento
se desilusionen al ver que el
resto de la organizacion
permanece tibia. Sera muy
dificil reavivar el programa
en el futuro. Concentre su
esfuerzo importante en
ampliar la participacion del

personal.

10.

Rojo

Calidad

Sistemas de
calidad

Los planes de calidad suelen
tener elevados niveles de
entusiasmo en sus inicios.
Cuando los logros no tardan
en aparecer, el entusiasmo
se refuerza. Es necesario
tener documentadas de la
situacion inicial y de los
avances logrados, solo asi se
puede reconstruir y valorar

con evidencias los
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resultados del proceso. Esta
documentacion servira a
evaluadores externos como
referencia para aprobar o
certificar a la empresa como

proveedor.

11. Rojo Calidad Sistemas de El desarrollo de medidas y
calidad analisis de la informacion
acerca de estandares y del
cumplimiento de metas
parece ser insuficiente como
sustento de otras actividades
del programa de calidad.
Los grupos de trabajo
requieren medidas que les
permitan controlar
efectivamente el progreso en
la calidad. De lo contrario,
todo puede quedar disperso
en intenciones y actividades
que no necesariamente
producen los resultados
esperados. Concentre
recursos y atencion en esta
parte del programa,
recuerde, la calidad se mide.

12. Rojo Calidad Sistemas de El control de procesos es
calidad incipiente en su
organizacion. Haga una
revision sistematica de la

informacién en la que se
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sustenta el proposito de
hacer mejoras. ¢estan todos
los procesos debidamente
documentados? ¢se cuenta
con mediciones del
desempefio y el
cumplimiento de estandares
de calidad? ¢se verifica la
calidad en todos los puntos
importantes del proceso?
¢estan los propios
trabajadores capacitados
para eso? ¢se ha definido
con claridad quienes tienen
autoridad para decidir
cambios en los procesos?
Procure consolidar estas
bases para que el programa
de calidad pueda demostrar

avances significativos.

13.

Rojo

Mercadeo

Apoyo a las

ventas

Si consideras las funciones
comerciales y productiva
como mutuamente
excluyentes es posible que
encuentre dificil asegurar
una buena atencion a sus
clientes. Es cierto que puede
ofrecerles el area de ventas
como el canal para recibir
atencion o presentar sus

guejas o sugerencias, pero al
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hacerlo estara introduciendo
una etapa mas y con ella un
obstaculo adicional a la
comunicacion. Atienda a sus
clientes en todas las partes
de la empresa.

14.

Rojo

Mercadeo

Apoyo a las

ventas

El reto méas importante para
su fuerza de ventas son los
vendedores y las
organizaciones comerciales
de la competencia. La de su
empresa parece mas
inclinada a vender lo que es
facil de vender que lo que
resulte mas rentable.
Aunque puede suceder que
ambas caracteristicas
coincidan por casualidad, no
sera lo mas frecuente.
Recuerde su capacidad
comercial mediante nexos
mas firmes con el personal

de la planta.

15.

Rojo

Mercadeo

Canales de

distribucién

A juzgar por la forma en que
valora las relaciones con sus
distribuidores no es dificil
augurar que podria durarle
pocCo: sus exigencias se
centran en el corto plazo y
en el desarrollo de una

relacién dependiente que
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terminar por resultarles
incomoda. No use criterios
de evaluacion generales;
procure establecer metas
significativas y poner los

medios para que se cumplan.

16.

Rojo

Mercadeo

Organizacion
para la

comercializacién

Sus respuestas sugieren que
la ambicion comercial de su
empresa no es muy grande.
Si no cambia probablemente
no necesite preocuparse
demasiado por trazar su plan
de mercado, aunque siempre
puede hacer sorpresas. Sin
embargo, deberia
preocuparse de como
invierte y como aprovecha
los recursos de la empresa
para promover e impulsar
las ventas. Si no tiene un
plan lo Gnico que podra
saber es cuanto le cuesta,

pero no sabra si se justifica.

17.

Rojo

Personal

Esquemas de

remuneracion

En su organizacion se
mantiene una estructura de
remuneraciones poco
competitiva e informal,
situacion que puede ser una
de las causas de alta rotacion
del personal, baja

productiva, etc. Si bien en




PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES

35

épocas criticas de
contratacion del mercado
interno y alto costo de
financiamiento, es
invectivale vigilar que los
salarios no se disparen con
relacién a la capacidad real
de la empresa, para
mantenerse en el mercado se
requiere calidad, buena
atencion al cliente, etc. Lo
gue demanda una actitud de
compromiso por parte de los
empleados, si estos se
encuentran satisfechos con

las politicas de la empresa.

18.

Rojo

Personal

Esquemas de

remuneracion

Su empresa muestra
problemas en la evaluacién
del desempefio para los
diversos puestos y poco
interés en establecer
politicas de incentivos a la
productividad. Esta
situacion impide contar con
elementos objetivos para
estimular a los mejores
trabajadores y remover al
personal improductivo. Esta
problematica, puede
ocasionar insatisfaccion de

los trabajadores por lo que
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debe tomar medidas

inmediatas para corregirla.

19.

Rojo

Personal

Estrategias de

reemplazo

No se puede disefiar buenas
politicas de reemplazo de
personal, si se desconocen
las causas de rotacion y si
no se le otorga importancia
al seguimiento y andlisis de
este indicador. Su empresa
corre graves riesgos si no
asume una posicion

preventiva y correctiva.

20.

Rojo

Personal

Estructuras de

organizacion

Las descripciones de puestos
formuladas por escrito
facilitan a la empresa la
contratacion de personal con
vistas a la realizacion de
ciertas funciones. Como
tales deben ser adecuadas
para cada situacion y
actualizadas continuamente.
No deben ser vistas como
motivo de negociacion
laboral. La de descripciones
de puestos regidas e
invariables no solo no
contribuye, sino que incluso

puede ser contraproducente.

21.

Rojo

Personal

Estructuras de

organizacion

Si bien su empresa se
mantiene en el mercado, a

pesar de no realizar de
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manera formal esquemas de
planeacion de carreras para
su personal, es posible que
continde enfrentando
problemas para la
conservacion de sus mejores
empleados. No contar con
esquemas de este tipo,
pueden significarle pérdida
de oportunidades.

22. Rojo Personal Reclutamiento y | Su empresa conserva
seleccion procedimientos empiricos y
poco formales para el
reclutamiento de nuevos
prospectos. Puede ser que su
empresa no otorgue
demasiada importancia a
esta actividad que es en
realidad critica para su

crecimiento.

23. Rojo Personal Reclutamiento y | Su empresa utiliza
seleccion procedimientos empiricos y
centralizados para la
seleccion de personal de
nuevo ingreso. Esta actitud
genera el riesgo de
incorporar candidatos no
idoneos en los puestos
vacantes. Debe revisar esta
practica y tratar de mejorar a

la brevedad.




PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES

38

24,

Rojo

Personal

Reclutamiento y

seleccion

Las précticas de
incorporacion de nuevos
empleados en su empresa
son utiles de una manera
parcial, ya que no
proporcionan suficiente
informacion y apoyo para
facilitar el proceso de
adaptacion a su
organizacion. Conviene que
mejore sus practicas en esta

actividad.

25.

Rojo

Mercado

Conocimiento del

mercado

Sus respuestas revelan una
inclinacion preferente hacia
sus productos, mas que
hacia sus clientes. Su
conocimiento de estos
altimos es difuso,
posiblemente impersonal,
aunque en ciertos aspectos
reconoce algunas de sus
preferencias. Deberia buscar
un mayor acercamiento y
dedicar més tiempo y
algunos recursos a
identificar a los clientes que
mas le interesan y hacer de
sus productos verdaderas
respuestas a lo que necesitan

y esperan.
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26.

Rojo

Mercado

Conocimiento del

mercado

Sus productos son
verdaderos mensajes
dirigidos a interlocutores
concretos. Si le es
indiferente quienes sean y
donde estén es probable que
genere en ellos esa misma
sensacion. Aungue es
posible que sus productos
sean buenos y efectivamente
puedan satisfacer a grupos
de clientes distintos, para
que eso sea posible
necesitara desplegar
acciones de acercamiento
que se le facilitaran mas
para unos grupos que para
otros o le costaran menos de
unos casos que en otros. Le
conviene optar por aquellos
segmentos que le ofrezcan
las mejores oportunidades y
no dejar esta seleccion a la

casualidad.

27.

Rojo

Mercado

Conocimiento del

mercado

No se conforme con
acumular datos sobre
tendencias de los mercados
o0 sobre coeficientes
socioeconémicos; su
utilidad esta determinada

por la intencion con la que
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los busque. Si su interés es
meramente informativo
asegurese de que su
seleccion sea la adecuada,
pero si lo que pretende es
utilizarla para explicar o
predecir necesitara contar
con un marco conceptual
adecuado. Los datos no le
serviran si no establece

relaciones entre ellos.

28.

Rojo

Mercado

Desarrollo del

mercado

Sus productos no entraran
en nuevos mercados por su
propio peso; tiene que ser
hacer un esfuerzo positivo y
organizado de penetracion.
Si solo quieres vender una
vez quizé bastaria con una
estrategia de precios bajos,
pero si lo que pretende es
permanecer necesitara trazar
un plan de penetracion que
contemple todos sus
recursos que necesitara
poner en juego. Procure
proyectar desde el inicio la
imagen de su empresa que le
gustaria mantener en el

futuro.
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29.

Rojo

Mercado

Desarrollo del

mercado

Si tienen un producto
deficiente y una
competencia agresiva puede
que la simple intensificacion
del fuerzo de ventas no le
baste para mantenerse en el
mercado. Necesita hacer
transformaciones mas
profundas. Sera necesario
que identifique y
multiplique sus ventas
competitivas y que
reconozca lo que puede
hacer con ellas en presencia
de una competencia cada
vez mas aguda y mas
conocedora. Su empresa
puede influir en la
configuracion del mercado
en el futuro si se decide a
participar responsablemente
en la normalizacién y otras
actividades que incorporan a
los usuarios y clientes a las

actividades de desarrollo.

30.

Rojo

Mercado

Estrategia de

mercado

Su empresa ha optado por
mercados y productos
relativamente inofensivos;
casi nada que los distinta.
Lamentablemente esa parece

haber sido la opcién de la
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mayor parte de las empresas
que dificilmente destacan y
no suele ser muy efectiva en
el largo plazo. Si pretenden
mantener una presencia
significativa en sus
mercados seleccionados en
funcién de argumentos de
servicio excepcional a sus
clientes a través de
productos con personalidad

propia.

31. Rojo Mercado Estrategia de SegUln parece, su empresa se
mercado inclina por una estrategia de
expansion que podria
describirse como “mas de lo
mismo”. Es una estrategia
reactiva que solo se propone
rellenar los huecos que vaya
dejando el crecimiento, pero
sin buscar transformaciones
cualitativas. Puede que
resulte a corto plazo, pero
probablemente no durara
mucho. Le conviene
explorar nuevas
posibilidades, pero para
hacerlo tiene que vencer la
aversion al riesgo. La

medida de su potencial no

puede ser el tamafio de su
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planta productiva actual; es

su ambicion.

32. Rojo Mercado Estrategia de Su red de distribucion
mercado determina el alcance de su
esfuerzo comercial y
reciprocamente. Si se limita
a su propia capacidad tendra
que limitar también su
ambicion, probablemente
piense que la distribucién a
través de terceros es costosa;
que hay que ceder
demasiados margenes. Sin
embargo, podria preguntarse
también cual es el costo
(margenes de negocios no
realizado) de no contar con
canales de distribucién
adecuados. Calcule bien sus

parametros.

33. Rojo Mercado Estrategia de Lo caracteristico de su
mercado estrategia de negocios
parece ser el aislamiento.
Quiza trata de demostrarse a
si mismo que su empresa
puede sola. Sin embargo,
esa vision va contra la
corriente de los negocios
maés saludables del mundo.
Cada vez hay menos

negocios con relaciones
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cliente-proveedor de un solo
tramo; siempre hay que
depender de otros para hacer
negocios. Si es asi, ¢Por qué
no procurar relaciones de
interdependencia que le
proporcionen ventajas? La
cooperacion productiva y
comercial puede abrirle

puertas insospechadas.

34.

Rojo

Mercado

Uso de las
fuentes de
informacion de

mercado

La actitud de su empresa en
relacional con el desarrollo
y utilizacién de estudios y
estadisticas de mercado es
de no intervencion. Para que
le sean Utiles no basta con
que aborden temas
importantes; es necesario
que sean pertinentes en sus
circunstancias especificas y
esto requerira una
participacién mas activa de
su parte. No se conforme
con juzgar si estan bien
hechos o si sus conclusiones
son validas; lo importante es
que le sirvan para analizar y

planear sus operaciones.

35.

Rojo

Mercado

Uso de las
fuentes de

Si sus expectativas respeto a
los estudios de mercado son

reducidas, asi seran también
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informacion de

mercado

los resultados. Su empresa
parece pertenecer al grupo
de las que saben que hacer
estudios de mercado es
importante pero no saben
bien por qué. Esto limita la
utilidad de su participacion
en estudios conjuntos, ya
que esta mentalidad se
transfiere igualmente a las
respuestas que aporta. Si se
resiste a proporcionar
informacion significativa
sus estudios de mercado y
aquellos en los que participe
solo podran ofrecerle

resultados limitados.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2

Seméforo amarillo recolectados del cuestionario de la Secretaria de Economia de México
CIFRA | SEMAFORO TEMA SUBTEMA DESCRIPCION
1. Administracion | Administracion | Su empresa ha logrado

de los recursos

establecer practicas sanas de
administracion de personal
para el presente. Sin embargo,
puede que le convenga
preguntarse si bastaran para
garantizar el futuro. Busque la

excelente por parte de su
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personal y de la organizacion

como conjunto.

2. Amarillo

Administracion

Vision
competitiva de

la empresa

Su organizacion cuenta con
cierta capacidad de prevision
frente a oportunidades y
amenazas. Sin embargo, es
posible que necesite mejorar
la informacion que recibe del
entorno y también que deba
superar las presiones de corto
plazo para poder dedicarse a

imaginar una situacion mejor.

3. Amarillo

Administracion

Vision
competitiva de

la empresa

Su empresa reconoce la
necesidad de responder a las
expectativas de sus principales
interlocutores (clientes,
proveedores, accionistas,
empleados, sociedad) si bien
ha logrado avanzar en algunos
frentes, es probable que
requiera consolidar una
postura que le permita
equilibrar las demandas en el
contexto de una estrategia de
crecimiento a mediano y largo

plazo.

4. Amarillo

Calidad

Compromiso

institucional

Aparentemente se trabaja en
asegurar la participacion
activa de todas las areas,
aunque todavia hay mucho

que lograr. Fortalezca y anime
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el entusiasmo de la gente.
Asegure que los equipos de
trabajo reciban
reconocimiento por logros
alcanzados. Desarrolle y
estimule un clima de trabajo
en el que las personas mas
escépticas sientan que la
participacion significara
experiencias positivas. No
permita que el proceso se

estanque.

5. Amarillo

Mercadeo

Apoyo a las

ventas

Su empresa parece estar
acostumbrada a respaldar
ampliamente sus ventas con el
material necesario para aplicar
adecuadamente los productos.
Sin embargo, en muchos casos
la venta no termina al
entregarlos; pueden surgir
dudas o problemas de
aplicacion que requieran
atencion oportuna 'y
personalizada. Ademas de
materiales impresos necesita
contar con la organizacion y
sobre todo con las actitudes de

servicio pertinentes.

6. Amarillo

Mercadeo

Canales de

distribucién

La forma de relacion de su
empresa son sus distribuidores

es de complementariedad, mas
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que de cooperacion. Tiene
bien delimitado lo que toca
hacer a cada uno, pero casi no
comparte con ellos los riegos.
Procure comprometerse mas
con ellos y consolidar su
capacidad; de otro modo se
quedara con usted solo

mientras no surja algo mejor.

7. Amarillo

Personal

Estrategias de

reemplazo

El aprovechamiento de la
informacidn que proporciona
el inventario de recursos
humanos es adecuado y
confirma su vision sobre las
ventajas de una buena
planeacion del capital
humano. En la medida que
pueda hacerlo desarrolle un
sistema computarizado,
moderno y eficiente, y
continte difundiendo a todos
los interesados reportes y
estadisticas salvo aquella
informacidn que requiera un

tratamiento confidencial.

8. Amarillo

Personal

Estructuras de

organizacion

La situacion de su empresa
con relaciona asu
organizacion muestra
flexibilidad y preocupacion
para atender adecuadamente

las necesidades y expectativas

48
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de su entorno, en particular de
sus clientes. La participacion
de empleados y directivos,
contribuyen a fortalecer la
identidad y sentido de
pertenencia con la empresa.
Sus practicas pueden mejorar
en la medida que mantenga
actualizada su estructura y
existe una buena
comunicacion con sus
directivos y trabajadores, a
través de la formalizacion y
difusion apropiada de su

organizacion.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 3
Semaforo Verde recolectados del cuestionario de la Secretaria de Economia de México
CIFRA | SEMAFORO TEMA SUBTEMA DESCRIPCION
1. Administracion | Administracion | Aunque los sistemas
de los recursos | contables tradicionales no
» registran los activos
intangibles es bueno que
tome conciencia de su valor
econdmico para que los
aproveche mejor en
beneficio de su empresa.
2. Verde Administracion Vision El futuro serd de las
competitiva de la | empresas que como la suya
empresa se distinguen por su
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orientacion a detectar
necesidades del mercado
para satisfacerlas mejor, mas
rapido y mas
econdémicamente que la
competencia. Visualizarias a
tiempo le ha permitido
aprovechar mejor sus
recursos y asi aumentar ain

mA4s su ventaja.

3. Verde

Calidad

Compromiso

Institucional

La orientacién y el nivel de
compromiso con la calidad
son buenos y estan en vias
de obtener resultados
excelentes. Es importante
sostener el compromiso.
Otros asuntos competiran
con la atencion de los altos
directivos. Asegure que los
resultados en calidad
conviertan en parte esencial
de la evaluacion de su
desempefio. Fije metas mas
altas. Considere seriamente
la opcidn de concursas por el
premio nacional de calidad
en el futuro. El reto
significara niveles de
entusiasmo y compromiso

que solo pueden resultar en
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mayores beneficios para la

empresa.

4, Verde

Mercadeo

Organizacién
para la

comercializacién

Su empresa ha asumido una
actitud dinamica para
colocarse y sostenerse en el
mercado no solo a través de
sus productos sino en virtud
de una imagen institucional
reconocida. Tendré que
profundizar en las relaciones
con sus clientes y estar
pendiente de los cambios en
modas o précticas que
puedan interesarles o
afectarles, de tal manera que
sus productos sean siempre
los mejores satisfactores
disponibles para sus

necesidades.

5. Verde

Mercadeo

Organizacion
para la

comercializacién

Su empresa tiene claro que
la comercializacion es
principalmente una actividad
dirigida al futuro y que como
tal requiere la inversion de
recursos presentes con la
expectativa de recuperarlos
después. Puesto que sus
metas comerciales implican
propdsitos multiples, es
indispensable que asigne a

cada uno los recursos que
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necesite, incorporando
también los de sus
distribuidores en la medida

gue sean negociables.

6. Verde

Mercado

Desarrollo del

mercado

Su empresa forma parte del
grupo privilegiado de las que
reconocen el valor de la
innovacion tecnoldgica
como instrumento de
competitividad,
probablemente habra
reconocido también que la
innovacion es imparable;
una vez que se acepta como
estrategia de negocios obliga
a superarse siempre, creando
una presion de destruccion
creativa que obliga a buscar
siempre algo mejor aun a
riesgo de hacer obsoleta la
version anterior. La
innovacion es un fenémeno
guiado por la demanda que
supone, por lo tanto, una
participacion activa de los
usuarios potenciales.
Organizarse para la
innovacion implica, por lo

tanto, establecer instancias

colegiadas que permitan
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integrar todos los puntos de

vista.

Fuente: Elaboracion propia

Las tablas anteriores evidencian la situacion actual de la microempresa Mueblar, el
estatus de la empresa se divide en 3 secciones que son, seméaforo rojo, seméaforo amarillo y
semaforo verde, siendo asi, el seméaforo rojo como negativo que requiere mejorar, el semaforo
amarillo como neutral que seria adecuado mejorar y el semaforo verde como positivo que debe
mantener. Son 35 los seméforos rojos que se dividen en 7 de administraciéon, 5 de calidad, 4 de
mercadeo, 8 de personal y 11 de mercado. De igual manera, son 8 de semaforo amarillo que se
dividen en 3 de administracién, 1 de calidad, 2 de mercadeo y 2 de personal. Por consiguiente,
son 6 en el seméaforo verde que se dividen en 2 de administracion, 1 de calidad y 3 de
mercadeo. Un total de 49 semaforos calificados, los cuales, 35 rojos que equivalen al 71.42%,

amarillos equivalen al 16.32% y verdes equivalen al 12.24%.

PORCENTAIE

- T
. 12.24

®mROJO mAMARILLO VERDE

Grafica 1. Porcentaje de seméaforos rojos, amarillos y verdes

Fuente: Elaboracién propia
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Objetivos
Objetivo general

Formular un plan estratégico orientado a mejorar la competitividad de un negocio de

muebles

Objetivos especificos

e Determinar mision, vision y valores de la empresa

e Identificar las principales fuerzas y areas de oportunidad del ambiente interno de la
empresa.

e Identificar las oportunidades y amenazas del ambiente externo

e Generar el objetivo empresarial a largo plazo y las estrategias de negocio

e Detallar plan tactico
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Justificacion

Actualmente en la ciudad de Mérida, Yucatan, se encuentran 603 negocios
relacionados a la reventa, venta o reparacion de muebles, de los 603 negocios, 561 cuentan
con menos de 10 trabajadores. Es decir, considerando todos los servicios y con menos de 10
empleados, equivale al 93% de los negocios actuales del sector mueblero. Es importante
sefialar que no todos los negocios actualmente se dedican a las mismas funciones de reventa,
venta y reparacion de muebles. La empresa mueblar cuenta con el servicio de venta,
reparacion y creacion de muebles bajo disefio del cliente sin restricciones por el material.

Con lo mencionado anteriormente, la actual tesis podria representar para 603 negocios
Yucatecos como un manual o guia para su crecimiento de corto, medio y largo plazo, de igual
manera para sus correcciones e innovaciones en sus correspondientes métodos de trabajo. En
México existen 34, 576 negocios y empresas de diferentes tamafios que utilizan la madera para
sus productos, de los cuales 6, 882 cuentan con menos de 10 trabajadores en su organizacion,
los negocios yucatecos equivalente al 8.76% de los 6,882 negocios con menos de 10
trabajadores en el pais y 1.75% de los 34,576 negocios de todo el pais de diferente cantidad de
colaboradores.

Espinosa (2012, p. 74) afirma lo siguiente en relacion al comercio del mueble en
México.

El PIB promedio combinado de las industrias del mueble, relacionados y
de la madera en el 2001 fue en miles de pesos $39, 944, 082, en el 2005 alcanzé
$41, 359, 801y en el 2011 cerrd con $49, 970, 222. En el quingquenio 2001 al
2005 el crecimiento fue un pobre 3.54% con un promedio del 0.68% anual. Del

2006 al 2011 el crecimiento total fue del 20.8% lo que implicd un crecimiento
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anual del 2.97%. Del 2001 al 2011 el crecimiento fue del 25.1% equivalente a

solo un 2.28% anual.

Con relacion a lo anterior y con fines complementarios, se pueden enlazar la siguiente
informacion del incremento de viviendas en la ciudad de Mérida, Yucatan., utilizando la
herramienta DENUE (Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas)
proporcionada por el INEGI (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia). En el afio 2010,
se registrd en la ciudad de Mérida 507, 145 (miles) de viviendas ocupadas, en el afio 2015 se
registraron 565, 015 (miles) de viviendas, es decir, se increment6 un 10.24% de viviendas
ocupadas en la ciudad. De igual manera, el instituto nacional de estadistica y geografia, es
decir, el INEGI, registro que en el afio 2005 se encontraba la ciudad de Mérida con una
poblacion de 1, 818, 948 (millon), y en el afio 2010, se registraron 1, 955, 577 (millon), es
decir, la poblacion se increment6 en un 7%. Esta informacion es relevante ya que es un

incremento potencial en mercado de muebles en la ciudad.
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Delimitaciones
El presente trabajo se realizara en una microempresa llamada Mueblar. Se debe
considerar que la fecha de comienzo del proyecto seré de septiembre 2019 hasta junio del

2021. Contaremos con la participacién de los miembros del equipo de la empresa.

57
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Limitaciones
Durante el transcurso del proyecto se podran encontrar eventos que retrasen el avance
de la investigacion como lo podria ser la contingencia sanitaria. EI presente trabajo se

encontrara limitado a la ciudad de Mérida.
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Capitulo 11
Marco tedrico
En este capitulo se mencionaran de manera tedrica y conceptualizada los temas que se

utilizarén para la realizacién de esta investigacion.

Micro, Pequeiia y Medianas empresas

Relativo a la micro, pequefas y medianas empresas comunmente conocidas como
MIPyME se abordaran algunas caracteristicas y definiciones que las describan.

Primeramente, la Tabla No. 1 menciona las caracteristicas de las micro, pequefias y
medianas empresas, en el Diario Oficial de la Federacion (2009, parra. 50) se realiz6 la
siguiente estratificacion de las MIPYMES en México.

El Desarrollo de la Competitividad de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa y
en el Acuerdo por el que se establece la estratificacion de las micro, pequefias y
medianas empresas, publicado en el Diario Oficial de la Federaciéon el 30 de

junio de 2009.

Siempre relativo a la clasificacion de este tipo de empresas, las autoras Saavedra &
Hernandez (2008, p. 123-124) mencionan los criterios para definir y clasificar a las empresas
“Existen una diversidad de criterios para definir y de este modo clasificar a las empresas como
micro, pequefias, medianas y grandes, estos criterios son diferentes, dependiendo del pais o

entidad que las define y clasifica”.
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Tabla 4

Estratificacion de MIPYMES en México, Diario de la federacion (2009)

Estratificacion

Fuente: Diario Oficial de la Federacién (2009),

https://www.dof.gob.mx/nota_detalle_popup.php?codigo=5468221

TAMARO SECTOR RANGO DE NUMERO | RANGO DE VENTAS | TOPE MAXIMO
DE TRABAJADORES ANUALES (MDP) COMBINADO
Micro todas hasta 10 hasta $4 4.6
desde S4.01 hast
comercio desde 11 hasta 30 esde 5 asta 93
. $100
Pequeha - -
industria y desde $4.01 hasta
. desde 11 hasta 30 95
servicios $100
] desde $100.1 hasta
comercio desde 31 hasta 100 235
$250
Mediana |[servicios desde 51 hasta 100
desde $100.1 hast
industria desde 51 hasta 100 esde 5 asta 250
$250
tope maximo combinado = (trabajadores) x 10% + (ventas anuales) x 90%

De igual forma, las autoras Saavedra & Hernandez respecto a las caracteristicas y

clasificacion de las empresas mencionan que:

No existe un indice Unico, que caracterice la dimensién de la empresa de

manera adecuada.

a) El nimero de trabajadores que emplean.

b) Tipo de producto.

¢) Tamario de mercado.

d) Inversion en bienes de produccion por persona ocupada.

e) El volumen de produccion o de ventas.
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f) Valor de produccion o de ventas.

g) Trabajo personal de socios o directores.

h) Separacion de funciones basicas de produccion, personal, financieras ventas
dentro de la empresa.

i) Ubicacidn o localizacion.

j) Nivel de tecnologia de produccion.

k) Orientacion de mercados.

) El valor del capital invertido.

m) El consumo de energia.

Por otra parte, los autores Correa, Leiva, & Stumpo (2018) relativo a la importancia de
las MIPYMES, comentan que Las micro, pequefias y medianas empresas son parte
fundamental en América latina, la principal razon de esto es la creacion de empleos, reflejando

el 25% del producto interno bruto (PIB) regional, a diferencia de la union europea del 56%.

MIPYMES Muebleras
Las MIPyMES operan en diferentes giros, en relacion al tema de investigacion de este
trabajo, se enfatizara en las MIPyMES dedicadas a la fabricacion y comercializacion de
muebles de madera.
El Gobierno de México (2013, p. 1) asegura lo siguiente.
La industria del mueble esta integrada por pequefias, medianas y grandes
empresas ubicadas en diversas regiones del pais, con una oferta productiva que
comprende mobiliario para el hogar, jardin, oficina-negocios, elaborados con

materiales de maderas, metal, herrajes, plastico y tapiceria. Ademas del
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mobiliario tradicional, se han desarrollado conceptos con innovacion y disefio a
partir de las necesidades de funcionalidad y confort del usuario, asi como para
responder a demandas especificas, por ejemplo, muebles para alojar nuevos

aparatos de audio, video y consolas de juegos digitales, entre otros.

En segunda instancia, el Gobierno de México (2013) indica que “Del 2007 al 2015, los
paises del Tratado de Asociacion Transpacifico canalizaron 77.2 Millones de délares de
inversion directa a la industria de muebles en México, mientras que otros paises tuvieron un

flujo negativo de 18.6 Millones de dolares.”

Competitividad
Con respecto a las MIPYMES, el siguiente punto trata sobre la competitividad que
presentan las pequefias, medianas y grandes empresas.
El autor Segarra (2014, p. 25) describe la competitividad y sus competidores
El entorno competitivo de una empresa esta constituido por un conjunto de
actores y factores que ejercen una influencia directa sobre los resultados de la
empresa y en los de sus competidores. El entorno competitivo es, pues, un
elemento esencial para la empresa, por lo que su conocimiento y el estudio de
su evolucidon son cuestiones clave a la hora de pasar a disefiar una estrategia de

empresa.

En relacion a la competitividad, Sufiol (2006) explica la necesidad de crear factores
productivos y competencias para economias en desarrollo, tal tarea debe ser labor de los

gobiernos como de los sectores interesados, resaltando la importancia del concepto de
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competitividad especialmente en el desarrollo de estrategias inclusivas y de impacto positivo
en los procesos sociales y econdmicos de los paises
Por consiguiente, el autor Vives (2009, p. 1) aporta la relevancia de la competitividad y

los factores relacionados.
La competititividad no surge espontaneamente: se construye y se logra a traves
de un proceso donde distintos actores juegan su papel: nuestros proveedores,
nuestros empleados, nuestro entorno fisico y economico, nuestras
administraciones locales, regionales y nacionales, nuestros accionistas y,
especialmente, nuestros directivos de los que depende en buena parte la
creacion de una cultura de la competitividad que permita generar un servicio o
producto que resulte atractivo y con capacidad de venta a nuestros clientes,
rentable para nuestra compafiia (empleados y accionistas) y respetuoso con

nuestro entorno, nuestra cultura e identidad

Planeacion estratégica

Acerca de PE, es decir, Planeacion estratégica, se menciona en este apartado la
importancia y relevancia de la planeacion estratégica. La planificacion estratégica, segin
Armijo (2009) es una herramienta que asiste en la toma de decisiones a las empresas para
lograr tomar la mejor direccidn de acuerdo a los cambios y conseguir mejores bienes y
servicios

En aportacion al tema, Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (s.f., p. 5) afirma lo
siguiente:

La Planeacion Estratégica (PE) constituye un enfoque de anélisis e intervencion

organizacional empleado para fortalecer los procesos de gestion y obtencion de
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resultados por parte de las instituciones. Estéa integrada por un conjunto de
acciones particulares que se realizan estructuradamente y que seran abordadas
en este modulo. Su propdsito es ubicar y precisar la tarea primordial de las
instituciones, asi como planear y organizar las acciones propuestas para tal fin,
contribuyendo de este modo a facilitar el logro de los objetivos trazados, dar
cumplimiento a las tareas programadas y obtener las metas propuestas, en

sintesis, la consecucion de los resultados proyectados.

El autor David (2013) sobre la importancia en el desarrollo de estrategias por parte de
las organizaciones, afirma que al existir una infinidad de acciones para beneficiar a las
empresas, los estrategas deben desarrollar un conjunto de estrategias y asi enfocarse en las que
resulten mas atractivas.

De igual manera, el autor Benitez (2010, p. 30) menciona las siguientes ventajas y
desventajas de la planeacion estratégica

El éxito de la planificacion estratégica consiste en el poder de anticipacion, la
iniciativa y la reaccion oportuna del cambio, sustentando sus actos no en
corazonadas sino con un método, plan o l6gico, estableciendo asi los objetivos
de la organizacién y la definicion de los procedimientos adecuados para
alcanzarlos.

Ventajas

1. Planea en el presente las posibilidades del futuro

2. Permite prever problemas y oportunidades del entorno y la problematica

interna con suficiente antelacion
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3. Establece los objetivos y las rutas institucionales, proyectandolos en el
tiempo

4. Reduce considerablemente los errores y desviaciones en las metas

programadas al definir los posibles cambios y comportamientos, tanto del

exterior como del interior de la organizacion.

Desventajas

1. Para su disefio se requieren conocimientos profundos sobre la planeacion,
con los cuales no siempre cuenta la organizacion

2. Sus beneficios no siempre se ven en el corto plazo, en ocasiones tienen que
pasar algunos afios antes de que puedan apreciarse sus ventajas.

3. Puede requerir cambios profundos en la estructura organizativa y en la

plantilla del personal, lo que provoca desajustes y resistencia al cambio.

Modelos de planeacion estratégica
En el presente ambito de la investigacion, se mencionan y describen algunos modelos
de planeacion estrategia con el propésito de informar su relevancia para la investigacion.
Los autores Baron, Espriella, & Castro (2015, p. 47) realizan la descripcion de entidad
y funcion de los modelos de planeacion estrategia.
Un modelo es una representacion de un objeto o una entidad, idea o sistema, de
forma diferente al de la entidad o del sistema mismo. Es una abstraccion de la
realidad de la cual nos valemos para ilustrar una idea o propdsito determinado,

pero que no contienen a todos los elementos de esa realidad.
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Modelo de William Newman
Los autores Cano & Olivera (2008) mencionan que el modelo de William H. Newman
puede parecer un modelo simplista, pero cuenta con la virtud de centrar la atencion a resolver
problemas u objetivos reales durante el proceso de planeacion o estrategia.
Con respecto al modelo de William Newman, Los autores Baron, Espriella, & Castro
(2015, p. 49) realizan la siguiente afirmacion respecto al entendimiento del modelo William
Newman
Entendemos mejor el proceso de planeacion si primeramente estudiamos las
etapas basicas de una decision especifica que se tome. Estas etapas son el
diagndstico del problema, la determinacion de soluciones optativas, el
pronostico de resultados en cada accién y, finalmente, la eleccion del camino a

sequir.

Diagnostico del
problema

\J

Determinacion de
soluciones
optativas

v
Pronostico de
resultados de cada
accion

Y

Eleecion del
camino a seguir

Figura 1. Modelo de William Newman (2000)

Fuente: Algunos modelos de planeacién , Cano, M., & Olivera, D. (2000)
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Tabla 5.

Aspectos importantes del modelo de William Newman

Autor Palabras clave Ventajas
Cano & Olivera La planeacion debe resolver Tiene la virtud de centrar la
(2008) problemas u objetivos reales atencion a un problema

determinado con la intencién de
crear el proceso de la solucion en
una planeacion o estrategia.

Baron, Espriella, | Estas etapas son el diagnostico Se entiende mejor el proceso de
& Castro (2015) del problema planeacion

Fuente: Elaboracion propia

Modelo de Frank Banghart

Los autores Cano & Olivera (2008, p. 34) aportan lo siguiente con respecto al modelo

Frank Banghart

La propuesta de Frank Banghart con respecto al modelo de Newman, presenta
algunas variantes interesantes de observar, entre las mas importantes, la idea de
sistemas. En la fase de la conceptualizacion del problema ya incluye el disefio
de planes o alternativas, ligando varias de las etapas generales en una sola. En
la segunda fase, se propone la evaluacién de los planes o las alternativas
propuestas; este paso es coherente como antecedente a la actividad de pla-
neacion final. En la tercera fase, se consigna la seleccién de planes o
alternativas, como accion subsecuente a la evaluacion, ya que se pudo
determinar una mejor posibilidad entre las varias opciones. La cuarta fase,
instrumentacion del plan o alternativa, se refiere propiamente a la
operacionalizacion del plan o alternativa seleccionada, iniciando asi lo

interpretamos- la fase final del proceso. Finalmente, en la quinta fase, se
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propone el proceso de retroalimentacion, como la actividad de analisis para

depurar o corregir las deficiencias observadas durante la ejecucion del plan.

CONCEPTUALIZACIC}N DEL
PROBLEMA Y DISENO DE
PLANES O ALTERNATIVAS <

Y

EVALUACION DE
PLANES O
ALTERNATIVAS

A 4

SELECCION DE
PLANES O
ALTERNATIVAS

A 4

INSTRUMENTACION
DEL PLAN O
ALTERNATIVA

l

RETROALIMENTACION

Figura 2. Modelo de Frank Banghart (2000)

Fuente: Algunos modelos de planeacién , Cano, M., & Olivera, D. (2000)

Por consiguiente, los autores Baron, Espriella, & Castro (2015, p. 49) aportan la
siguiente afirmacion con respecto al modelo de Frank Banghart “Quiza una de las
descripciones mas claras y completas del proceso de planeacion, de acuerdo con la corriente

de sistemas.” De igual manera, el autor Fuentes (2015, p. 20) indica el siguiente aportando

68
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apoyando el modelo de Frank Banghart “En el modelo de Banghart, pese a su simplicidad nos

proporciona una idea clara de las implicaciones del proceso de planificacion.”

Tabla 6.

Aspectos importantes del modelo de Frank Banghart

Autor

Palabras clave

Ventajas

Cano & Olivera Se pudo determinar una mejor

Incluye el disefio de planes o

(2008) posibilidad entre las varias alternativas
opciones
Baron, Espriella, Una de las descripciones mas Simplicidad
& Castro (2015) claras
Fuentes (2015) Simplicidad Proporciona una idea clara de las

implicaciones del proceso de
planificacién

Fuente: Elaboracién propia

Modelo de Fred David

El autor David (2013,p. 13-14) menciona el siguiente modelo

Identificar la visién, misidn, objetivos y estrategias vigentes en una empresa es

el punto de partida l6gico para la administracion estratégica, ya que la situacién

y condicidn actuales de una empresa pueden impedir la adopcion de ciertas

estrategias e incluso pueden dictar un curso de accion determinado. Cada

empresa tiene una vision, mision, ciertos objetivos y estrategias, a pesar de que

esos elementos no hayan sido disefiados, redactados o comunicados de manera

consciente. Para saber hacia dénde se dirige una empresa es necesario saber en

ddnde ha estado. El proceso de la administracion estratégica es dindmico y

continuo. Un cambio en cualquiera de los componentes principales del modelo

produce un cambio en alguno o en todos los deméas componentes.
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Implementar
Desarroliar s T grmgm
declaracian de ecer Generar, evaluar, estrateqias S Mediry
la visién los DD]E‘W 5’ seleccionar Tt e . Emas_ 3 evaluar el
y la mision alargoplazo las estrategias B marketing, desempeno
Canitulo 2 Capftulo 5 Capttulo & finanzz, Capitulo 9
P Capftulo7 contabildad, 18D,
 temas de MIS
Capttulo 8
A .

Figura 3. Modelo de Fred David (2000)

Fuente: Algunos modelos de planeacién , Cano, M., & Olivera, D. (2000)

Asi mismo, las autoras Fuentes & Luna (2011, p. 128) explican la relevancia del
modelo de Fred David
En lo que se refiere al principio sistémico, este modelo especifica la interaccion
de los componentes de la organizacién respecto a si misma, a través de las tres
fases que lo componen: formulacion, implantacion y evaluacion de la
estrategia; establece una interaccion entre los distintos niveles jerarquicos y
reconoce que la planeacion debe incluir a los gerentes y empleados de niveles

inferiores. De esta manera, la toma de decisiones no se presenta como
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responsabilidad unica del nivel directivo, y establece la participacion del
personal como factor clave para el compromiso ante los cambios necesarios. El
modelo genera una estructura fisica y cognitiva manifestada en las estrategias,
las cuales se traducen en un plan estratégico, cuyos resultados se revelan como

conocimiento de la organizacion para la toma de decisiones

Tabla 7

Aspectos importantes del modelo de Fred David

Autor Palabras clave Ventajas
David (2013) Para saber hacia donde se dirige Un cambio en cualquiera de los
una empresa es necesario saber componentes principales del
en donde ha estado modelo produce un cambio en
alguno o en todos los demas
componentes

Fuentes & Luna | Establece una interaccion entre | Modelo especifica la interaccion de
(2011) los distintos niveles jerarquicos | los componentes de la organizacion
respecto a si misma

Fuente: Elaboracion propia

Beneficios

En la presente seccion se mencionan los beneficios que otorga la utilizacion de la
planeacion estratégica.

La autora Benitez (2010, p. 101) menciona algunos aspectos de los cuales las empresas
se benefician con la planeacion estrategica: “Mejora el desempefio de la organizacion; tiene un
efecto estimulante en las personas; permite enfrentar los principales problemas de las
organizaciones: como la asignacion de recursos humanos, financieros, entre otros, e introduce

una forma moderna de gestion.”
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El autor David (2013, p. 14-15) menciona los beneficios de la planeacion estratégica

La administracion estratégica permite que una organizacion sea mas proactiva

que reactiva en lo que se refiere a dar forma a su futuro; permite que una

empresa inicie e influya las actividades y, de esta manera, ejercer control sobre

su propio destino.

Adicionalmente, el autor David (2013, p. 16) menciona una lista de los benficios no

financieros que otorga la planeacion estrategica

Tabla 8

Beneficios no financieros que otorga la planeacion estratégica (2013)

Permite identificar, jerarquizar y explotar las
oportunidades

Proporciona una vision objetiva de los
problemas administrativos

Es un modelo para una mejor coordinacion y
control de las actividades

Minimiza los efectos de las condiciones y
los cambios adversos

Permite que se tomen decisiones importantes
en apoyo de los objetivos establecidos

Permite una mejor asignacion de tiempo y
recursos a las oportunidades identificadas

Permite que se destinen menos recursos y
tiempo a corregir decisiones erroneas o
improvisadas

Crea un marco para la comunicacion interna
entre el personal

Ayuda a conjugar el esfuerzo individual en
uno total

Proporciona una base para aclarar las
responsabilidades individuales

Fomenta el pensamiento innovador

Ofrece un enfoque cooperativo, integrado y
entusiasta para enfrentar los problemas y las
oportunidades

Motiva una actitud favorable hacia el
cambio

Dota de disciplina y formalidad a la
administracién de un negocio

Fuente: Conceptos de administracién estratégica (2013)
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Conceptos bésicos

A continuacion, se mencionan los conceptos basicos que se utilizan en PE, es decir,
planeacion estratégica.

La autora Armijo (2009) sobre los conceptos basicos de la planeacion estrategia,
menciona que la planificacion estrategia es una herramienta clave que consiste en establecer y
cumplir objetivos prioritarios con la ayuda de establecer estrategias para alcanzar dichos
objetivos.

El autor David (2013, p. 5) menciona su definicion de administracion estrategica y sus
componentes

La administracion estratégica se define como el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que una
empresa alcance sus objetivos. Como lo sugiere esta definicion, la
administracion estratégica se enfoca en integrar la administracién, el marketing,
las finanzas y la contabilidad, la produccién y las operaciones, la investigacion
y el desarrollo, y los sistemas de informacion, para lograr el éxito de una

organizacion.

Mision

En principio, se describen brevemente la funcion de la Misidn, con el propoésito de
enfocado para cada empresa.

Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 19-20) mencionan que “La vision es el
fundamento de la mision de la empresa. Una mision especifica la o las lineas de negocios en
las cuales pretende competir la empresa, asi como cuales son los clientes a los que quiere

atender.”, de esta manera, los autores indican lo siguiente



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 74

La probabilidad de dar forma a una mision efectiva se incrementa cuando los
empleados sienten que existe un solido conjunto de normas éticas que guiaran
su comportamiento cuando trabajen para contribuir a que la empresa realice su
vision. Por lo tanto, la ética empresarial es vital en las discusiones que ocurren
en la empresa para decidir en qué se quiere convertir (su vision), a quién quiere

atender y como quiere atender a esas personas y grupos (su mision).

Por consiguiente, los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 19-20) afirman que
“El enunciado de una mision perfila a la empresa en direccion al punto que le gustaria alcanzar
en afnos proximos”. Al mismo tiempo los autores contribuyen lo mencionado con lo siguiente
También es importante sefialar que los enunciados de la mision reflejan los
valores y las aspiraciones de las empresas y que pretenden cautivar tanto el
corazén como la mente de cada empleado y, se espera, que también la de

muchos de los miembros de sus otros grupos de intereés.

La autora Davalos (2016) afirma que la mision de una organizacion se enfoca al
“quienes somos, que hacemos” y describe sus capacidades, enfocandose al cliente y

actividades. La mision es el punto de inicio para una vision estratégica.

Vision

Por segundo, se describe la visidn, indicando el objetivo general a futuro para cada
empresa.

Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 19-20) relacionado a la vision, afirman

que “La vision es una panoramica de todo lo que, en un sentido amplio, quiere ser una
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empresa y de aquello que quiere lograr en ultima instancia” , de esta manera, se afiade lo
siguiente
La vision significa pensar en la “imagen general” con una pasion que ayudara a
las personas a sentir eso que presuntamente deben hacer. Las personas sienten
lo que deben hacer cuando la vision de su empresa es simple, positiva y

despierta sus emociones.

La autora Davalos (2016) con respecto a la vision, indica que la vision de una empresa
es el enfoque hacia el futuro con detalles especificos en temas de tecnologia, servicio al
cliente, metas, capacidades y el tipo de empresa que se desea convertir. Al mismo tiempo, la
autora afirma que el desarrollo de una vision estratégica consiste en crear la direccién que
debe tomar la empresa para tener éxito, implica seleccionar los mercados, la estrategia y

comprometerse a seguir la ruta.

Objetivos
Por ultimo, en esta seccion se menciona la descripcion de los Objetivos, con el
proposito de cumplir los resultados.

La autora Davalos (2016, p.4) con respecto a objetivos, indica lo siguiente.
El proposito del establecimiento de objetivos es convertir los lineamientos de la
vision estratégica y de la misién del negocio en indicadores de desempefio
especificos, en resultados y consecuencias que la organizacion desea lograr. De
los objetivos derivan las metas de desempefio de una empresa: los resultados y
los logros que desea alcanzar. Funcionan como parametros para la evaluacion

del progreso y el desempefio de la organizacion.
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Los retos que implica la busqueda de objetivos de desempefio temerarios y
agresivos impulsan a que una organizacion sea mas inventiva y dé muestras de
cierta urgencia para mejorar tanto su desempefio financiero, como su posicion

de negocios, y a ser més intencional y concentrada en sus acciones.

Herramientas para la planeacion estratégica

Con fines de informacion para la presente investigacion, se mencionan y describe la
relevancia, la funcion y diferencias entre algunas de las herramientas utilizadas en los modelos
de planeacion estratégica.

Con relacion a las herramientas de planeacion estrategia, Ponce (2007) indica que las
herramientas de planeacion estrategia son una condicion que permiten intervenir y realizar
diagndsticos en las organizaciones para llevar a cabo implementaciones, seguimientos,
evaluaciones y control.

El autor Cely (2016, p. 7) define la importancia del uso de herramientas para la
planeacion estratégia durante la planificacion, como “La estrategia corporativa es la direccion
a largo plazo que seguiré la organizacién y determina las metas que sera preciso alcanzar para
que la empresa tenga éxito. La gerencia establece la estrategia corporativa, para lo cual
necesita tomar tres decisiones estratégicas: determinar la mision de la compafiia, vigilar los
cambios en el entorno y ajustarse a ellos, e identificar y desarrollar las capacidades
fundamentales de la empresa”. De igual manera, el autor menciona lo siguiente

El proceso de planificacidn aporta varios subproductos: sentido de direccion,
mejora de las relaciones interpersonales, algunas innovaciones, claridad en la
toma de decisiones, mayor facilidad en la adaptacion al cambio, etc. Tal vez por

todo esto, el mejor producto de la planificacion es el proceso de planificar.
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Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas (FODA)
El autor Ponce (2006, p. 2) relacionado a la Matriz FODA y su importancia, indica lo
siguiente.

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

organizacion determinada.

De igual manera, los autores Nikulin & Becker (2015) describen la matriz FODA como
una herramienta que se construye contraponiendo un listado de factores internos (fortalezas y
debilidades) y externos (oportunidades y amenazas) que influyen en la organizacion con tal de
permitir el desarrollo de cuatro tipos de estrategias.

Por consiguiente, el autor Gémez (2002, p. 1) menciona como se divide la matriz
FODA

El analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa.

Tabla 9

Division y Andlisis de la matriz FODA

Analisis FODA
Parte externa
Esta parte se refriere a las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que la
empresa o institucion debe enfrentar para permanecer compitiendo en el sector. Aqui el
empresario tendra que desarrollar toda su capacidad y habilidad para aprovechar esas
oportunidades y minimizar o anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales por lo
general se tiene poco o ningun control directo.
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Parte Interna

La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su negocio, aspectos
sobre los cuales el empresario tiene o debe tener algin grado de control.

Fuente: Gomez Ignacio (2002)

https://www.emagister.com/uploads_courses/Comunidad_Emagister_66994 66994-1.pdf

Por ultimo, el autor Ponce (2007) menciona como identificar los elementos de la matriz

FODA
Las oportunidades son las fuerzas ambientales externas que no son controlables
pero que representan elementos potenciales de mejoria, las amenazas son las
fuerzas ambientales no controlables y representan problemas potenciales. Las
oportunidades y amenazas ademas de influir en el estado de una organizacion,
crean la necesidad de realizar acciones estratégicas.

Tabla 10

Matriz FODA (2007)

Fortalezas

Debilidades

Capacidades fundamentales en éreas claves
Recursos financieros adecuados

Buena imagen de los compradores

Ser un reconocido lider en el mercado
Estrategias de las areas funcionales

Acceso a economias de escala

Aislada de las fuertes presiones competitivas
Propiedad de la tecnologia

Ventajas en costos

Mejores campafias de publicidad

Direccion capaz

No hay una direccion estratégica clara
Instalaciones obsoletas

Rentabilidad inferior al promedio

Falta de oportunidad y talento gerencial
Seguimiento deficiente al implantar la
estrategia

Abundancia de problemas operativos
internos

Atraso en investigacion y desarrollo
Linea de productos demasiado limitada
Débil imagen en el mercado

Oportunidades

Amenazas

Atender a grupos adicionales de clientes
Ingresar en nuevos mercados 0 segmentos

Entrada de competidores foraneos con costos
menores
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Expandir la linea de productos para Incremento en las ventas y productos
satisfacer a los clientes sustitutos
Diversificarse en productos relacionados Crecimiento mas lento en el mercado
Eliminacion de barreras comerciales en Cambios adversos en los tipos de cambio y
mercados foraneos politicas comerciales
Complacencia entre las compaiiias rivales Requisitos reglamentarios costosos
Crecimiento mas rapido en el mercado. Cambios demograficos adversos
Creciente poder de negociacion de clientes o
proveedores.

Fuente: La matriz foda, alternativa de diagndstico y determinacion de estrategias de

intervencion en diversas organizaciones (2007)

Tabla 11

Aspectos importantes de la matriz FODA

Autor Palabras clave Ventajas
Ponce (2006) Evaluacion de los factores Permite obtener una perspectiva
fuertes y débiles general
Nikulin & Becker Permita generar estrategias Tomar ventaja de las oportunidades
(2015) fundamentadas y contrarrestar las amenazas
Gobmez (2002) El empresario tiene o debe tener Desarrollar toda su capacidad y
algun grado de control habilidad para aprovechar
Ponce (2007) Elementos potenciales de Permite de alguna manera moldear
crecimiento o mejoria las estrategias de las organizaciones

Fuente: Elaboracién propia

Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA)

El autor Cely (2016, p. 12) indica la siguiente breve descripcion de la Matriz PEYEA
“Su esquema es de cuatro cuadrantes que muestran si la estrategia es intensiva, conservadora,
defensiva o competitiva. Sus ejes representan dos dimensiones internas fortaleza financiera
(FF), ventaja competitiva (VC), dos dimensiones externas estabilidad ambiental (EA) y

fortaleza industrial (FI).”
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Posteriormente, el autor Ponce (2007, p. 123) menciona el funcionamiento de la Matriz

PEYEA

Esta matriz permite definir si una estrategia activa, conservadora, defensiva o
competitiva es la mas adecuada para una organizacion dada. Los ejes de la
matriz representan dos dimensiones internas (fuerza financiera y ventaja
competitiva) y dos externas (fuerza de la industria y estabilidad del ambiente).
Se seleccionan variables para cada una de las dimensiones; se les adjudica una
calificacion con un valor numérico de 1 a 6, 0 —1 a —6, donde 1 representa la
mejor calificacion en valor absoluto; se calcula la calificacion promedio de cada
dimension; se anotan las calificaciones promedio de cada dimension en el eje
correspondiente; se suman las dos calificaciones del eje X para obtener una
primera coordenada, y se repite para el eje de las Y; por ultimo, se traza un
vector del origen al punto encontrado para ubicar en un cuadrante el perfil que

la empresa debiera buscar para orientar su estrategia.
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Figura 4. Matriz de Posicién Estratégica y Evaluacion de la Acciéon (PEYEA)
Fuente: La matriz foda, alternativa de diagnostico y determinacion de estrategias de

intervencion en diversas organizaciones (2007)

Tabla 12

Aspectos importantes de la matriz PEYEA

Autor Palabras clave Ventajas

Cely (2016) muestran si la estrategia es Su esquema es de cuatro cuadrantes
intensiva, conservadora,
defensiva o competitiva.

Ponce (2007) ubicar en un cuadrante el perfil Esta matriz permite definir si una
que la empresa debiera buscar estrategia activa, conservadora,
para orientar su estrategia defensiva o competitiva es la mas
adecuada para una organizacion
dada

Fuente: Elaboracién propia

Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)
De los Rios, Fujiki, Julca, & Repetto (2021, p. 18) indican la utilidad, la importancia y
los pasos a seguir de la matrizque la matriz de evaluacion del factor externo:
Permite a los estrategas resumir y evaluar informacién econdmica, social,
cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica
y competitiva. La elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos:
e Haga una lista de los factores criticos 0 dominantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa.

e Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy

importante).
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e Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes

para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la

empresa estan respondiendo con eficacia al factor
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Castillo & Hernandez (2018) en relacién a la matriz EFE, comentan que el proceso de

la matriz permite identificar y evaluar variables que indicen en la empresa, las variables solo

pueden ser de factores externos.

Tabla 13

Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

Oportundiades Peso | Calificacion | Ponderado
Brecha de especializacidn en soluciones de Tl en
1 nuestro segmento objetivo. 0.12 4.00 0.48
No se identifican empresas de TI fidelizadas en el
2 segmento. 0.10 3.00 0.30
3 | Benchmarking de soluciones en sectores similares. | 0.07 4.00 0.28
Modelo de negocio nuevo, no ha sido explotado
4 alin en Perd 0.10 3.00 0.30
. Areas de TI limitadas, con potencial de
5 crecimiento. 0.12 4.00 0.48
Total Oportunidades 1.84
Amenazas Peso | Calificacion | Ponderado
1 | Alta competencia en el mercado de soluciones T 0.10 1.00 0.10
. Baja madurez y conocimiento del segmento en
2 soluciones de T1 y sus ventajas 0.08 2.00 0.16
Desconfianza en el segmento para tercerizar
8 aplicaciones o invertir en soluciones de TI. 0.10 2.00 0.20
. Bajos presupuestos de inversion Tl en el
4 segmento objetivo 0.12 1.00 0.12
. Competencia con precios agresivos, donde la
5 calidad de servicio es poco valorada. 0.09 2.00 0.18
Total de amenazas 0.76
TOTAL ponderado 2.60
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Fuente: Elaboracion propia, como base en F, David. (2013).

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

De los Rios, Fujiki, Julca, & Repetto (2021) sobre la Matriz EFI, comentan que es un
instrumento para realizar una auditoria interna y formular estrategias, de manera que resume y
evalua las fuerzas y debililidades dentro de las areas funcionales.

Castillo & Herndndez (2018) advierten que se requiere tener juicios intuitivos para
evitar que un analisis de enfoque cientifico lo interprete como una formula o tecnica generica.
Por consiguiente, Castillo & Hernandez (2018, p.21) mencionan que “Una vez

elaborada la matriz FODA, que enlista los factores internos y externos que influyen en el
desempefio de una organizacion, el siguiente paso es evaluar primeramente la situacion interna
de la compafiia mediante la Matriz EFT”.

De los Rios, Fujiki, Julca, & Repetto (2021, p. 17) indican los pasos a realizar la
Matriz EFI de la siguiente manera:

1. Haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de la
auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que incluyan
tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y después las
debilidades.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la
importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa. El total de
todos los pesos debe de sumar 1.0.

3. Asigne a cada factor una clasificacion de 1 a 4 para indicar si representa una

debilidad importante (clasificacion = 1), una debilidad menor (clasificacion =



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES

2), una fortaleza menor (clasificacion = 3) o una fortaleza importante
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(clasificacion = 4). Observe que las fortalezas deben recibir una clasificacion de

304,y las debilidades una clasificacion de 1 o 2.

4. Multiplique la ponderacion de cada factor por su clasificacion para determinar

una puntuacién ponderada para cada variable.

5. Sume las puntuaciones ponderadas para cada variable con el fin de determinar

la puntuacién ponderada total de la organizacion. Las puntuaciones ponderadas

totales para las compafiias rivales pueden ser comparadas contra la compafiia

muestra. Este analisis comparativo arroja importante informacion estratégica

Tabla 14

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

Matriz de evaluacidon de factores internos (EFI)

Fortalezas Peso | Calificacion | Ponderado

1 Experlenma en consultoria e implementacion de 0.10 4.00 0.40
soluciones Tl

2 | Cartera de clientes heredada por los socios. 0.05 3.00 0.15

3 Allapza_s estratégicas con [as principales marcas y 0.12 4.00 0.48
distribuidores de tecnologia

4 | Relacionamiento de alto nivel con los proveedores 0.10 3.00 0.30

5 y;xf;es de servicio asegurado en pre venta y post 0.14 4.00 0.56

Debilidades Peso | Calificacion | Ponderado

1 | Capacidad financiera limitada 0.12 1.00 0.12

2 | No existe posicionamiento de nuestra empresa 0.09 2.00 0.18

3 No contamos al inicio con dedicacion a tiempo 0.07 500 0.14
completo de los socios

4 | Poca capacidad de acceso a créditos 0.12 1.00 0.12

5 | Mercado altamente competitivo 0.09 2.00 0.18

TOTAL ponderado 2.63

Fuente: Elaboracion propia, como base en F, David. (2013).
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Matriz Interna-Externa (IE)

El autor Cely (2016, p. 11) informa la siguiente descripcion
La matriz interna-externa (IE) es una herramienta donde las divisiones de la
organizacion se muestran en un diagrama esquematico; ésta es la razon de que
la matriz reciba el nombre de “matriz de cartera”. Basa en dos dimensiones
clave: los puntajes totales ponderados de EFI en el eje x y los puntajes totales
ponderados de EFE en el eje y. Cada division de la empresa debe desarrollar

sus propias matrices EFI y EFE para su parte en la organizacion.

De manera complementaria, las autoras Castillo & Hernandez (2018, p. 51) afirman la
siguiente descripcion “La matriz IE es un esquema de nueve cuadrantes que permite
identificar una posicién estratégica en la empresa de acuerdo con los factores internos y
externos que influyen sobre la misma.”, Por consiguiente, las autoras indicaron “La matriz IE
se basa en dos dimensiones clave: los puntajes de valor totales de la matriz EFI sobre el eje x y
los puntajes de valor totales de la matriz EFE en el eje y.”

Por ultimo, las autoras Castillo & Hernandez (2018, p. 52) informan la clasificacion de
la Matriz IE

La matriz IE se divide en tres regiones principales que poseen implicaciones
estratégicas diferentes.

1. En primer lugar, la recomendacion para las divisiones que se encuentran en los
cuadrantes I, 11 o IV es crecer y construir. Las estrategias intensivas

(penetracion en el mercado, desarrollo de mercados y desarrollo de productos)
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0 las estrategias de integracion (integracion hacia atras, integracion hacia

delante e integracion horizontal) son las mas adecuadas para estas divisiones.
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2. En segundo lugar, las divisiones que se ubican en los cuadrantes 111, V o VI se

dirigen mejor por medio de estrategias de conservar y mantener; la penetracion

en el mercado y el desarrollo de pro ductos son dos estrategias que se emplean

con frecuencia en estos tipos de divisiones.

3. En tercer lugar, una recomendacién comun para las divisiones que se localizan

en los cuadrantes VI, VIII o IX es cosechar o enajenar. Las empresas exitosas

logran una cartera de negocios cuya posicion se ubica en el cuadrante | de la

matriz IE o cerca de él.

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES EFI
Fuerte Promedio Débil
3.0a4.0 20a299 1.0a 199
30 2.0 1.0
40 - " > ~
Alta ~25%
3.0a4.0 -50%
3.0
PUNTUACIONES
PONDERADAS .
e 1 e B Media 4
I'OTALES EFE 204299 3 —20% -5%
20
Baja
1.0a1.99
1.0 LA S
Porcentaje Porcentaje Puntuaciones  Puntuaciones
Division ~ Ventas devemtas  Utilidades  de wilidades EFI EFE
1 $100 250 10 50 36 3.2
2 200 50.0 5 25 21 35
3 50 125 4 20 31 2.1
4 50 12.5 | 5 1.8 2.5
Total 100 100.0 20 100

Figura 5. Matriz interna — externa (IE) (2018)
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Fuente: Planificacion estratégica, Matrices de analisis estratégico en la toma de decisiones.

(2018)

Tabla 15

Aspectos importantes de la matriz Interna-Externa (IE)

Autor Palabras clave Ventajas
Cely (2016) Es una herramienta donde las Cada division de la empresa debe
divisiones de la organizacion se desarrollar sus propias matrices
muestran en un diagrama
esquematico
Castillo & Permite identificar una posicion Se basa en dos dimensiones
Hernandez (2018) estratégica en la empresa de
acuerdo con los factores internos
y externos

Fuente: Elaboracién propia

Matriz Gran Estrategia (MGE)

El autor Ponce (2006) con respecto a la Matriz MGE, el autor afirma que la matriz es
un instrumento para formular estrategias, se compone por un plano cartesiano basado en dos
dimensiones, la posicién competitiva y el crecimiento del mercado. Toda organizacion puede
ubicarse en la matriz segun las condiciones y posicion estratégica.

Apoyando al autor Ponce, las autoras Castillo & Hernandez (2018, p. 56) indican lo
siguiente

La matriz de la gran estrategia se basa en dos dimensiones de evaluacion: la
posicién competitiva y el crecimiento del mercado. Las estrategias mas
adecuadas gque una organizacién debe tomar en consideracion se listan en orden

secuencial de atractivo en cada cuadrante de la matriz.
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POSICION
COMPETITIVA -
DEBIL

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante Il

1. Desarrollo de mercado.
2. Penctracién de mercado.
3. Desarrollo de productos.
4, Integracién horizontal.
5. Desinversion.

6. Liquidacion.

Cuadrante Il

1. Reduccion,

2. Diversificacion relacionada,

3. Diversificacion no relacionada.
4, Desinversion.

5. Liquidacién.

Cuadrante |
1. Desarrollo de mercado.

2. Penctracion de mercado.
3. Desarrollo de productos.

4, Integracion directa.
5. Integracion hacia atrds.
6. Integracion horizontal.

7. Diversificacion relacionada.

Cuadrante IV

1. Diversificacion relacionada.
2. Diversificacién no relacionada.

3. Empresas conjuntas.

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

POSICION
- COMPETITIVA
FUERTE

Figura 7. Matriz Gran Estrategia (MGE)

Fuente: Planificacion estratégica, Matrices de analisis estratégico en la toma de decisiones.

(2018)

Tabla 16

Aspectos importantes de la matriz Gran Estrategia (MGE)

88

Autor Palabras clave Ventajas
Ponce (2006) Es un instrumento de gran Se compone solamente por un
popularidad para formular plano cartesiano
estrategias de caracter
alternativo
Castillo & Las estrategias méas adecuadas se basa en dos dimensiones de
Hernandez (2018) que una organizacion debe evaluacion
tomar en consideracion

Fuente: Elaboracion propia
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Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE)

El autor Ponce (2006) sobre el uso de la Matriz MCPE, comenta que expresa de
manera objetiva, cuales pueden ser las mejores estrategias evaluadas basdndose en las matrices
EFE y EFI, es decir, determinar el atractivo de cada estrategia.

De esta manera, las autoras Castillo & Hernandez (2018, p. 58) contribuyen con la
siguiente afirmacion.

Esta matriz usa la informacion obtenida en la etapa uno para evaluar en forma
objetiva las estrategias alternativas viables identificadas en la etapa dos. Una
MCPE revela el atractivo relativo de estrategias alternativas y, por tanto, ofrece

una base objetiva para seleccionar estrategias especificas.

Por ultimo, el autor Ponce (2007, p. 127) indica los pasos para construir la matriz

MCPE

Tabla 17.

Pasos para construir la matriz MCPE

Hacer una lista tanto de las oportunidades y amenazas externas como de las fortalezas y
debilidades internas de la organizacion en la columna izquierda de la matriz.
Asignar pesos a cada uno de los llamados factores criticos para el éxito, internos y externos.
Analizar las matrices de adecuacion de la etapa 2.
Determinar las calificaciones de atractivo de las estrategias formuladas mediante valores
numericos que indiquen el grado de atractivo.
Calcular las calificaciones del atractivo total.

Fuente: La matriz foda: alternativa de diagnéstico y determinacion de estrategias de

intervencion en diversas organizaciones (2007)
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Por ejemplo, el autor Ponce (2007, p. 128) ilustra un caso utilizando la Matriz

Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE) de la siguiente manera:

Empresa de Empresa de
riesgo compar- | riesgo compar-
tido en Europa tido en Asia

F‘“m:l?:::‘“ PESO ca | TCA ca | TCA
OPORTUNIDADES
1. Unificacién de Eu-
ropa i 0.10 4 0.40 2 0.20
2. Mayor conciencia de
la salud al elegir ali-
mentos. 0.15 3 0.45 3 0.45
3. Economias de libre
comercio en Asia. 0.10 2 0.20 4 0.40
4. Demanda de sopas
aumenta 10% al ano 0.15 3 0.45 4 0.60
5. TLC México-EU-
Canada. 0.05
AMENAZAS

1. Ingresos de alimen-
tos sélo aumentan 1%
al afo. 0.10 3 0.30 3 0.30
2. Alimentos prepara-

dos Banquet de Cona-
gra encabezan el mer-
cado con una partici-

| pacién de 27.4% 0.05
3. Economias inesta-
bles en Asia. 0.10 4 0.40 1 0.10
4. Envases de laton
no son 0.05
5. Valor bajo del délar. 0.15 4 0.60 2 0.30
FORTALEZAS
1. Utilidades aumenta-
ron 30%. 0.10 3 0.30 3 0.30
2. Nueva division para
América del Norte. 0.10
3. Nuevas sopas salu-
dables tienen éxito. 0.10 4 0.40 2 0.20

4, Participacion del
mercado de alimentos
preparados Swanson
ha subido 25.1%. 0.05 3 0.15 3 0.15
5. Una quinta parte de
los bonos gerenciales
se basan en los resul-
tados generales de la
corporacion. 0.05
6. Aprovechamiento de
la capacidad pasé de
60 a 80%. 0.15 3 0.45 3 0.45
DEBILIDADES

1. Ventas de Pepperid-
ge Farm han caido 7%. 0.05
2. Costo de reestructu-
racién de 302 millones. 0.10

3. La operacién de la
compania en Europa

pierde dinero. 0.15 2 0.30 3 0.45
4. La compania tarda
en globalizarse. 0.15 4 0.60 3 0.45
5. Margen de utilidad
de 8.4% antes de im-
puestos es s6lo la mi-
tad de promedio de la
industria. 0.10 3 0.30 3 0.30
TOTAL 5.30 4.65

Figura 8. Matriz MCPE
Fuente: La matriz foda: alternativa de diagndstico y determinacion de estrategias de

intervencion en diversas organizaciones (2007)

Tabla 18.

Aspectos importantes de la matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE)

| Autor | Palabras clave | Ventajas
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Ponce (2006) Permite establecer una Expresa de manera objetiva
evaluacion de las estrategias
Castillo & Evalla en forma objetiva las Ofrece una base objetiva para
Hernandez (2018) | estrategias alternativas viables seleccionar estrategias especificas

Fuente: Elaboracion propia

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Las autoras Castillo & Hernandez (2018) indican que la Matriz de Perfil Competitivo
(MPC) es una herramienta que permite identificar y hacer comparaciones entre las empresas
de un mismo segmento de mercado.

Ariza, Crespo, & Mojica (2013) afirman la comparacion entre las empresas es atraves
de una formula matematica que indica la calificacion y el estado en el que se encuentra la
empresa en dicho segmento de mercado.

Castillo & Hernandez (2018, p. 26) indican el siguiente procedimiento para realizar la
matriz MPC:

1. Se obtiene informacion de las empresas competidoras que seran incluidas en la
MPC.

2. Seenlistan los aspectos o factores a considerar, que bien pueden ser elementos
fuertes o débiles, segln sea el caso, de cada empresa u organizacién analizada.

3. Seasigna un peso a cada uno de estos factores.

4. A cada una de las organizaciones enlistadas en la tabla se le asigna una
calificacion, siendo los valores de las calificaciones los siguientes: 1, debilidad;
2, menor debilidad; 3, menor fuerza, y 4, mayor fuerza.

5. Se multiplica el peso de la segunda columna por cada una de las calificaciones
de las organizaciones o empresas competidoras, obteniéndose el peso

ponderado correspondiente.
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6. Se suman los totales de la columna del peso (debe ser de 1.00) y de las

columnas de los pesos ponderados.

Tabla 19.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Factores criticos COMPARNIA 1 COMPARNIA 2 COMPARNIA 3
para el éxito Ponderacién |Calificacion |puntuacic’>n Calificacién |puntuacién |Calificacidon |puntuacion

Publicidad 0.20 1 0.20 4 0.80 3 0.60
Calidad de los productos 0.10 4 0.40 3 0.30 2 0.20
Competitividad de precios 0.10 3 0.30 2 0.20 1 0.10
Administracion 0.10 4 0.40 3 0.30 1 0.10
Posicién financiera 0.15 4 0.60 2 0.30 3 0.45
Lealtad del cliente 0.10 4 0.40 3 0.30 2 0.20
Expansion global 0.20 4 0.80 1 0.20 2 0.40
Participacidon de mercado 0.05 1 0.05 4 0.20 3 0.15
TOTAL 1 3.15 2.60 2.2

Fuente: Elaboracion propia, como base en F, David. (2013).

Ambiente Interno

Con fines complementarios a la presente investigacion, los autores indican aspectos,

temas y procesos de indole interno que son relevantes a desarrollar en cada funcion de las

empresas de diferente &mbito.

De acuerdo a Segarra (2014) el analisis interno consiste en una evaluacion de sus

capacidades en cada una de sus funciones, el cual incluya activos, materiales e inmateriales.

Los autores Ramirez, Santos, & Castillo (s.f., p.4-5) indican lo siguiente respecto al

ambiente interno “Es importante considerar que la auditoria es un proceso que ha ido

evolucionando a través del tiempo, y que surge de manera imprecisa en diferentes partes del

mundo.” Por consiguiente, los autores definen el ambiente interno
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La funcion de Auditoria comprende llevar a cabo un proceso sistematico para
obtener y evaluar de manera objetiva las evidencias relacionadas con informes
sobre actividades econdmicas y otros acontecimientos relacionados a éstas,
cuyo fin es determinar el grado de correspondencia del contenido informativo
con las evidencias que le dieron origen, y establecer si los informes se han

elaborado observando los principios establecidos para el caso.

Los autores Pinto, Rebolledo, Puebla, & Escobar (2018) con relacion a la funcion y
creacion de las areas funcionales, comentan que las areas funcionales tienen como destino
cumplir con la vision de la empresa, estas areas se crean y adaptan segun las necesidades de la

empresa y por ello no existe una formula para definir las areas funcionales.

Administracion
Los autores Hernandez, Rocha, Pérez, Gbmez, & Ronquillo (2003, p. 35) describen las
funciones de la administracion.
Las funciones de un administrador no estan definidas de manera concreta, pero
existen criterios completamente tecnicos donde las funciones primarias estan
inmersas en el proceso administrativo, es decir, en la planeacion, organizacion,
direccion y control de la organizacion.
e Planeacion. Se definen como los objetivos organizacionales y se
establecen programas, politicas y estrategias para alcanzarlos.
e Organizacidn. Se disefa la estructura organizacional, se asigna

autoridad y responsabilidad para alcanzar dichos objetivos
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e Direccion. Lograr que los subordinados hagan lo que se desea
gue hagan; comunicacion, motivacion y liderazgo son los
principales componentes de esta fase

e Control. Establecer normas, medir el desempefio contra estas y

destacar los resultados respecto de la planeacion

Perspectivas (2007, p. 46) menciona la siguiente historia y relevancia de la
administracion
La administracion aparece desde que el hombre comienza a trabajar en
sociedad. El surgimiento de la administracion es un acontecimiento de primera
importancia en la historia social en pocos casos, si los hay, una institucion
basicamente nueva, o algun nuevo grupo dirigente, han surgido tan rapido como
la administracién desde principios del siglo. Pocas veces en la historia de la
humanidad una institucion se ha manifestado indispensable con tanta rapidez.
La administracion que es el érgano especifico encargado de hacer que los
recursos sean productivos, esto es, con la responsabilidad de organizar el
desarrollo econémico, refleja el espiritu esencial de la era moderna. Es en
realidad indispensable y esto explica por qué, una vez creada, crecid con tanta

rapidez.

Mercadotecnia
Rodriguez, Ramirez, Maldonado, & Gaona (2013, p. 2) mencionan los siguientes

conceptos y definiciones de Mercadotecnia “Proceso social y administrativo por el que
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individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio

de productos y de valor con otros.”

El autor Thompson (2010) aporta sobre el tema de Mercadotecnia e indica que “El
proceso de planificar y ejecutar la concepcion, asignacion de precios, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan las metas

individuales y organizacionales.”

Finanzas
El autor Garcia (2014, p. 1) menciona brevemente el concepto y la definicion de
finanzas

Finanzas, segun el diccionario, se refiere a hacienda, caudal y negocios. Se le
define como el conjunto de actividades mercantiles relacionadas con el dinero
de los negocios, de la bancay de la bolsa; y como el grupo de mercados o
instituciones financieras de ambito nacional o internacional. Asi, la palabra
“finanzas” se puede definir como el conjunto de actividades que, a través de la
toma de decisiones, mueven, controlan, utilizan y administran dinero y otros
recursos de valor. “Finanzas” es una palabra que provoca reacciones distintas,
las cuales pueden ir desde el interés y la curiosidad hasta el temor y la angustia.
Para la mayoria de las personas las finanzas se perciben como algo complejo,
poco accesible y que solo es manejado por los estudiosos; en realidad, estas
pueden ser tan sencillas, interesantes y Utiles si se cuenta con los conocimientos

financieros esenciales.
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Los autores Ponce, Morejon, Salazar, & Baque (2019) describen las finanzas como la
parte de la economia enfocada a la gestion y optimizacion de flujo de dinero con relacion a los
inversionistas, financiacion, ingresos y egresos. Uno de los objetivos es maximizar el valor de

la empresa y garantizar todos los compromisos de la empresa.

Operacion.

El autor Zufiga (2005,p. 3) describe brevemente el sistema de operaciones
Un sistema de operaciones es entendido como aquel en el cual el proceso de
transformacion es contemplado desde una posicion central estratégica, desde el
que interactlia y se yuxtapone con la administracion, la ingenieria, el mercadeo,
las ventas, las finanzas, los recursos humanos y la contabilidad. Estas funciones

a su vez interacttian con los clientes, distribuidores proveedores, la comunidad

y el gobierno.

Adminis-
tracion

Recursos
humanos

Gaobierno
\

hY

AY

Tecnologia

Marketing
Ingenieria
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Figura 9. La vision integrada de un sistema de operaciones, Zufiiga (2005)

Fuente: Operaciones: concepto, sistema, estrategia y simulacion. (2005)
De igual manera, el autor Zufiiga (2005, p. 3) fortalece su afirmacion

mencionando lo siguiente

Un sistema de operaciones recibe insumos del mundo exterior (6rdenes,
materiales, energia), utilizando un conjunto de recursos para responder a esos
insumos, transformando materiales o componentes en una forma que sea
necesaria o deseada por los clientes, y operando dentro de restricciones que
estan determinadas por condiciones fisicas, financieras, humanas y politicas. Al
desafiar el concepto tradicional de operaciones como una coleccion de técnicas
y funciones, reconociendo las disciplinas que interactian y se traslapan, se hace

evidente la necesidad de contar con un concepto integrador.

La autora De la Mata (2005, p. 1) nos indica las decisiones relacionadas con las
operaciones.
1. La determinacion del proceso en servicios
2. Decisiones de capacidad
3. Decisiones del personal

4. Decisiones de Calidad

Con respecto al capital humano, Montoya & Boyero (2016) aseguran que actualmente
las organizaciones necesitan personal con capacidad de interpretar los deseos de sus clientes,
de mejorar e innovar como compromiso a la comunidad sin afectar a la organizacion ni en

lugar donde se encuentre inmersa. De esta forma, los autores mencionan que los objetivos
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especificos del capital humano es establecer como deben ser formados y capacitados el equipo
de recursos humanos para aprovechar su potencial en la organizacién y de esta manera

sustentar el rol de recursos humanos fortaleciendo la gestion de calidad en la organizacion

El autor Alfaro (2012, p. 13) determina los siguientes objetivos de administracion de
personal
Los recursos humanos de una organizacion constan de todas las personas de todos los
niveles, sin importar sus funciones; un organismo puede ser desde una pequefia
empresa, hasta grandes empresas trasnacionales. Por tanto, el sistema de recursos
humanos tiene diversos objetivos, entre los principales destacan los siguientes:
e Regular de manera justa y técnica las diferentes fases de las relaciones laborales
de una organizacién para promover al maximo el mejoramiento de bienes y
servicios producidos.
e Lograr que el personal al servicio del organismo social trabaje para alcanzar los

objetivos organizacionales.

El autor Carro & Gonzalez (2017, p. 1) describe la calidad como “Se acepta la calidad
como la totalidad de los rasgos y caracteristicas de un producto o servicio que se sustenta en
su habilidad para satisfacer las necesidades establecidas o implicitas”. De igual manera, el
autor menciona lo siguiente relacionado a la administracion de la calidad total “Es la
prevencion, de manera de eliminar los problemas antes que estos aparezcan. Se trata de crear

un medio ambiente en la empresa que responda rapidamente a las necesidades y
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requerimientos del cliente.” Por Consiguiente, el autor menciona las importancias de la calidad

en 4 puntos.

Costos y participacion del mercado: las mejoras en calidad llevan a una mayor

participacion en el mercado y ahorros en los costos por disminucién de fallas,
reprocesos y garantias por devoluciones.

Prestigio de la Organizacién: la calidad surgira por las percepciones que los

clientes tengan sobre los nuevos productos de la empresa y también por las

practicas de los empleados y relaciones con los proveedores.

Responsabilidad por los productos: las organizaciones que disefian y elaboran
productos o servicios defectuosos pueden ser responsabilizadas por dafios o
lesiones que resulten de su uso. Esto lleva a grandes gastos legales, costosos
arreglos o pérdidas y una publicidad que no evita el fracaso de la organizacion
entera.

Implicaciones internacionales: en este momento de globalizacion, la calidad es

un asunto internacional. Tanto para una compafiia como para un pais. En la
competencia efectiva dentro de la economia global, sus productos deben

cumplir con las expectativas de calidad y precio.

Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion

Respecto al concepto y definicion de las Tecnologias de la informacion y

comunicacion, la autora Sanchez (2008, p. 156) asegura lo siguiente:

Las TIC (Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones) son las tecnologias

que se necesitan para la gestion y transformacion de la informacién, y muy en
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particular el uso de ordenadores y programas que permiten crear, modificar,
almacenar, proteger y recuperar esa informacion.

El autor Cano G. (2017, p. 504) explica la importancia de las Tecnologia de la

informacion y comunicacion en las organizaciones

Las TICs son esenciales para mejorar la productividad de las empresas, la
calidad, el control y facilitar la comunicacion, entre otros beneficios, aunque su
aplicacion debe llevarse a cabo de forma inteligente. El mero hecho de
introducir tecnologia en los procesos empresariales no es garantia de gozar de
estas ventajas. Para que la implantacion de nueva tecnologia produzca efectos
positivos, hay que cumplir varios requisitos: tener un conocimiento profundo de
los procesos de la empresa, planificar detalladamente las necesidades de
tecnologia de la informacion e incorporar los sistemas tecnolégicos
paulatinamente, empezando por los mas basicos. Antes de afiadir un
componente tecnoldgico, hay que conocer bien la organizacion y/o empresa. Se
ha descubierto que el 90% de las veces, el fracaso no es debido al software ni a
los sistemas, sino al hecho de que la gente no tiene suficientes conocimientos

sobre su propia empresa 0 Sus procesos empresariales.

En conclusién, La autora Chao (2016) en relacion a la importancia de las areas
funcionales de una empresa, menciona que las areas funcionales son aquellas que permiten el
correcto funcionamiento de la empresa, trabajar en conjunto ayuda a cumplir las metas

establecidas por la empresa.



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 101

Ambiente externo
Durante esta seccién de la investigacion se mencionaran los entornos relacionados al
ambiente externo, al igual que los componentes del ambiente externo y la descripcion de los
mismos.
Con respecto al tema del ambiente externo, el autor Torres (2014, p. 95) realiza la
siguiente afirmacion
El entorno externo se vuelve importante, puesto que sobre él las organizaciones
no influyen ni tienen control, si en cambio el medio engloba muchas influencias
distintas, con la dificultad de que la organizacion pueda comprender esta
diversidad, de forma que contribuyan positivamente a las decisiones
estratégicas. Una segunda dificultad es la relativa a la incertidumbre. Entender
la historia de las influencias externas en una organizacion es problematico, pero

entender las posibles influencias futuras adn lo, es mas.

Componentes del analisis del ambiente externo

Segun Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 39) relativo a la importancia del analisis del
ambiente externo, mencionan lo siguiente “Las empresas para conocer el entorno general
recurren al analisis del entorno externo, este proceso es utilizado para manejar datos ambiguos
o incompletos. El proceso consta de cuatro actividades; exploracion, monitoreo, pronostico y
evaluacion.”

Los autores mencionan los componentes del ambiente externo

e Exploracion « Identificar las primeras sefiales de tendencias y cambios en el

entorno
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e Monitoreo * Detectar el significado por medio de la observacion permanente de
las tendencias y los cambios en el entorno

e Prondstico * Preparar proyecciones de los resultados anticipados con base en las
tendencias y los cambios observados

e Evaluacion * Determinar los tiempos y la importancia que las tendencias y los
cambios en el entorno tienen para las estrategias de las empresas y su

administracion

A continuacion, se explicaran cada una de las actividades anteriores

Exploracién

Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008) la exploracion indica todos los segmentos
del entorno general y gracias a ello, las empresas pueden predecir los cambios que podrian
ocurrir y detectar, los que estan sucediendo en relacién a la organizacion, tomando la
considerancion la volatilidad o estabilidad del entorno.

Con relacion a lo anterior, el autor Rodriguez (s.f., parra. 21) afirma lo siguiente
“Existen distintas maneras de poder realizar una exploracion del entorno general. Muchas
organizaciones recurren a realizar esta exploracion mediante algin tipo de software para poder

tener datos mas acertados y no tan ambiguos e incompletos.”
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Monitoreo
Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 41) mencionan que “el éxito del
monitoreo depende de la capacidad que tenga la empresa para interpretar el significado de
distintos hechos y tendencias del entorno.”
De igual forma, los autores afirman lo siguiente.
Un monitoreo efectivo requiere que la empresa identifique a los grupos de
interés que son importantes para ella. Dado que la importancia de distintos
grupos de interés varia a lo largo del ciclo de vida de la empresa es
recomendable que ésta preste mucha atencién a sus necesidades y a las de sus
grupos de interés conforme transcurre el tiempo. La exploracion y el monitoreo
adquieren especial importancia cuando la empresa compite en una industria en
la que existe mucha incertidumbre tecnoldgica. La exploracién y el monitoreo
no sélo proporcionan informacion a la empresa sino que también sirven como
medio para importar nuevos conocimientos acerca del mercado y de la forma en

que podra comercializar con éxito las nuevas tecnologias que haya desarrollado.

De manera complementaria, el autor Rodriguez (s.f., parra. 22) describe que el proceso
de Monitoreo permite a los analistas detectar si obtuvieron una tendencia o un efecto
importante en el entorno general debido a la exploracion. Para considerar que el monitoreo es

efectivo se debe identificar los grupos de interés para la empresa que realiza el estudio.

Prondstico

Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 41) aseguran lo siguiente
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Cuando los analistas elaboran prondsticos, preparan proyecciones viables de lo
que podria ocurrir, y de qué tan pronto ocurrird, como consecuencia de las
tendencias y los cambios que han detectado por medio de la exploracion y el

monitoreo.

Enseguida, el autor Rodriguez (s.f., parra. 23) sostiene que los analistas elaboran los
pronosticos para generar proyecciones futuras de lo que podria ocurrir con la empresa,

dependiendo de los factores como las tendencias de los productos o servicios.

Evaluacién
Los autores Hitt, Ireland, & Hokisson (2008, p. 41-42) afirman que “El propésito de la
evaluacidn es determinar los tiempos y la importancia que tendran los efectos de las
tendencias y los cambios del entorno en la administracion estratégica de la empresa.”
Por consiguiente, los autores indican lo siguiente
La evaluacion, que representa un intento por especificar las implicaciones que
esa comprension tiene para la empresa. Sin una evaluacion, la empresa se
quedaria con datos que podrian ser interesantes, pero no sabria qué tan
importantes son para la competencia. A pesar de la importancia que tiene
estudiar el entorno, la evidencia sugiere que sélo un porcentaje pequefio de
empresas utiliza procesos formales para recabar y difundir esa informacion.
Aun cuando la evaluacion formal de la informacion no sea correcta, si es

importante haberla interpretado de manera adecuada.
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En segunda instancia, Rodriguez (s.f., parra. 24) con respecto al ultimo componente del
ambiente externo, la evaluacion tiene como objetivo determinar la administracion estratégica
de la empresa con base al estudio de tendencias y cambios que podrian surgir, con el fin de

conocer las implicaciones que pueda tener la empresa y determinar la estrategia correcta.

Segmentos del entorno general
Los autores Aguirre & Martinez (2011, p. 5) mencionan el concepto del entorno
general de la siguiente manera:

Este entorno hace referencia a los factores econémicos, politicos, legales,
socioculturales, demogréficos, tecnoldgicos y globales que pudiesen en un
momento dado afectar a la organizacion. En ocasiones, los cambios generales
pueden impactar de forma muy importante a la empresa y en otras no tienen las
mismas repercusiones, por tal motivo, los administradores y gerentes siempre
deben tenerlos en cuenta, lo que sucede en el otro lado del mundo, tiene un

impacto indirecto o directo sobre nuestra organizacion.

Los autores Martinez & Milla (2012, p. 39) describen la influencia del entorno general
“Las influencias del entorno no tendran el mismo impacto en todas las organizaciones, ni
siquiera entre aquellas cuya actividad sea similar o pertenezcan a un mismo sector de

actividad.”
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Tabla 20.

Segmentos del ambiente externo

Nombre de segmentos

subcategorias

Descripcion

Segmento demografico

Tamafio de la poblacion
Estructura de los grupos
de edad

Distribucion geografica
Composicion étnica
Distribucion de ingreso.

Basado dentro de un anélisis
global ya que sus efectos no
tienen fronteras por muchas
empresas que compiten en
mercados globales.

Segmento econdémico

Entorno econdmico

La solidez econdmica de una
nacion afecta a las empresas y
por ello, las empresas deben estar
identificando los cambios y
tendencias donde compiten o
podrian competir.

Segmento politico / legal

Entorno politico
Entorno legal

Representa las formas en que las
organizaciones tratan de influir
en el gobierno y que los
gobiernos influyen en ellas.

Segmento sociocultural

Entorno valores
culturales

Entorno de las actitudes
sociales

Varia en cada pais, basados en
las actitudes y valores de cada
sociedad ya que con frecuencia
marcan los cambios y
condiciones del &rea.

Segmento tecnoldgico

Entorno a los productos
Entorno a los procesos
Entorno a los materiales

Incluye a las instituciones y las
actividades relacionadas a la
creacion y transformacion de
productos, procesos y materiales.

Segmento global

Entorno a nuevos
mercados

Entorno a mercados
existentes

Entorno a mercados
globales

La globalizacion de los mercados
de negocios crea nuevas
oportunidades y retos para las
empresas

Fuente: Administracion estratégica, competitividad y globalizacion (2008), Elaboracion propia
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Capitulo 111
Metodologia

En este capitulo se describira la formulacion del plan estratégico a desarrollar en

orientacion al beneficio de un negocio de muebles de Mérida, Yucatan.

Tipo de proyecto a realizar.
El presente proyecto es de desarrollo, consiste en la formulacién de un plan estratégico
orientado a mejorar la competitividad de un negocio de muebles, a través de la generacion de

estrategias alternativas, como resultado de un plan estratégico en una microempresa.

Descripcion del producto.
El producto de este trabajo es un plan estratégico, que contiene cada uno de los
resultados de cada objetivo planteado.

e Determinar mision, vision y valores de la empresa.

o Identificar las principales fuerzas y areas de oportunidad del ambiente interno de la
empresa. Como resultado, los factores internos se presentan como areas funcionales,
tales como: administracion, mercadotecnia, finanzas, operacion y tecnologias de la
informacién y comunicacion.

o ldentificar las oportunidades y amenazas del ambiente externo. El analisis externo se
orienta a toda aquella fuerza que no tiene control y posee muchas influencias distintas,
y una relativa incertidumbre que afecta de forma directa o indirecta al funcionamiento
del negocio de muebles. En el proceso se implican cuatro actividades: exploracion,

monitoreo, pronostico y evaluacion.
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e Generar el objetivo empresarial a largo plazo y las estrategias de negocio. Para la
generacion de estrategias se utilizaran los resultados de las matrices FODA, PEYEA,
IE, MGE y MCPE.

e Detallar plan tactico incluye objetivos a corto plazo y estrategias por area funcional.
Con la informacion resultante de las matrices, se detallaran los objetivos y estrategias

del plan tactico.

Enfoque de desarrollo.
Este trabajo tiene como base el modelo de F. David, desarroll&ndose hasta la etapa de

formulacién de estrategias.

/ Ejecutar auditoria externa

Desarrollar la declaracion Establecer los objetivos a Generar, evaluar, y
de la vision y mision largo plazo seleccionar las estrategias

\ Ejecutar auditoria interna

Figura 10. Adaptacion del Modelo de Fred David

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con la adaptacion del modelo de David, el primer aspecto del desarrollo de
la visidn y mision, actualmente no se encuentran establecidas por la empresa. Por

consiguiente, se realizaran propuestas de la vision, mision y valores para la empresa.



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 109

Al determinar los valores, misién y vision, se realizarén las etapas de auditoria interna
y externa, al finalizar dichas etapas se podra desarrollar el objetivo a largo plazo y estrategias

de negocios junto con un plan tactico que vaya de acuerdo a la empresa.

Indicaciones y contradicciones del producto.

El producto final de este andlisis es un plan estratégico para un negocio de muebles de
Mérida, Yucatan. El procedimiento para su aplicacion, las herramientas y la formulacion son
posibles de replicarse en otros negocios de muebles.

Los objetivos y estrategias generadas son Gnicamente para este negocio de muebles ya

que surgen de sus propias caracteristicas.

Disefio

El presente trabajo se desarroll6 siguiendo el modelo de F. David.

Se inici6 determinando la misién y vision del negocio, para la mision se usé el analisis
de valores estratégicos por Morrisey (1996, p. 28). Correspondientemente, para la Vision se
utilizé el concepto de Fleitman (2000, p. 283) que expresa como “la meta, rumbo y motivacion
a seguir por la empresa a largo plazo, y asi orientar las decisiones de crecimiento”

Seguidamente, se realiz6 el proceso y analisis del ambiente interno, se aplicaron
herramientas que permitiran identificar las fuerzas y debilidades de cada area funcional de la
institucion:

e Administracion

e Mercadotecnia

e Finanzas
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e Operacién

e Tecnologias de la informacion y comunicacion

Posteriormente, se realizo el analisis del ambiente externo, el cual permitié identificar y
categorizar las oportunidades y amenazas que se surgen en el entorno y las que ya se
encuentran presentes que afecta al negocio. A continuacion, se presentan los puntos abordados
en la investigacion del ambiente externo:

e Segmento demogréfico
e Segmento econdmico

e Segmento politico / legal
e Segmento sociocultural
e Segmento tecnologico

e Segmento global

En relacion a las etapas de auditoria externa y auditoria interna, se utilizaron diversas
herramientas para el analisis y seleccion de las mismas:

» Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas (FODA)

Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA)

Matriz Interna-Externa (IE)

» Matriz Gran Estrategia (MGE)

L]

Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE)
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ACTIVIDADES

PERIODO

Determinar misién y vision de la
empresa.

Identificar fuerzas de la empresa

Identificar areas de oportunidad
de la empresa. Ambiente interno

Identificar las amenazas

Identificar las oportunidades.
Ambiente externo

Generar el objetivo empresarial a
largo plazo

Generar las estrategias de
negocio

Detallar plan tactico

Detallar objetivos a corto plazo

Detallar estrategias por area
funcional

Grafica 2. Cronograma

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo IV
Resultados
En este capitulo se presentan los resultados obtenidos con base a la metodologia
previamente planteada en el capitulo anterior. A continuacion, se presentan los resultados

obtenidos, respetando el orden de los objetivos especificos.

Mueblar, es una microempresa que surgié en 2003, actualmente se encuentra ubicada
en el Fraccionamiento los Héroes ubicada en la ciudad de Mérida, esta tienda de muebles se

dedica a la fabricacién, reparacion y venta de muebles de madera.

Determinar mision, vision y valores.
La empresa no tiene declarada los valores, la visién y misién, por lo que se realiz6 un

andlisis de acuerdo a las caracteristicas y componentes propuestas por el modelo de David.

Cuadro de valores estratégicos
A continuacion, En la tabla No. 18, se utiliza la herramienta de Morrisey (1996, p.28)
se realiza un anélisis a la tienda Mueblar, sefialando con una X la puntuacion asignada, dentro

de la tabla se menciona la descripcién de los valores de acuerdo a su valor.

Tabla 21.

Evaluacion de los valores estratégicos

Etica
No es importante X Lo més importante
Calidad
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No es importante

X

Lo mé&s importante

Seguridad

No es importante

Lo mas importante

En cuestion de
salud

Ambiente

No es importante

Lo mas importante

Innovacion

No es importante

Lo més importante

Imagen en su
industria

No es importante

Lo més importante

Imagen en su
comunidad

No es importante

Lo mas importante

Diversion

No es importante

Lo méas importante

Comprension a los
clientes

No es importante

Lo més importante

Recursos humanos

No es importante

Lo méas importante

Rentabilidad

No es importante

Lo mas importante

Alianzas estratégicas

No es importante

Lo méas importante

Diversidad de
productos / servicios

Margen estrecho

Margen amplio

Diversidad de
mercado/cliente

Margen estrecho

Margen amplio

Expansion

Desarrollo interno

Adaquirir

Estructura de la
empresa

Centralizada

X

Descentralizada

Fuente: Morrisey, (1996). Pensamiento Estratégico. Construya los cimientos de su planeacion.

En la siguiente tabla, la tabla No. 19, se ordenan los resultados obtenidos de la tabla

anterior (tabla No. 18) y se explica brevemente de acuerdo al valor asignado.
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Tabla 22.

Resultado valores estratégicos

Resultado de la evaluacion de los valores estratégicos

Puntuacién Caracteristicas Comentario

Cinco = Innovacién Son los factores mas relevantes de la
= Diversidad de productos/servicios | organizacion, en los cuales enfocan
= Comprensién a los clientes gran parte de sus esfuerzos.

Cuatro = Calidad Estos factores, aunque en menor grado
= Rentabilidad también son considerados importante
= Diversidad de mercado/cliente para la empresa.
= Etica En este punto, los servicios que brinda

Tres L] Imagen en su industria la empresa estan bien definidos y no ha
L] Imagen en su comunidad surgido gran interés por diversificar.
= Alianzas estratégicas

Dos = Estructura de la empresa Con un menor puntaje ya que se

pretende seguir centralizada por un
buen tiempo

Uno L] Diversion Estos factores han sido hasta el
= Recursos humanos momento los menos prioritarios para la
= Expansion empresa, dada sus caracteristicas de
= Estructura de la empresa microempresa.

Fuente: Elaboracion propia

CARACTERISTICAS PUNTUACION

Etica

Imagen en su industria
Imagen en su comunidad
Alianzas estratégicas
Estructura de la empresa

W | W

Grafica 3. Resumen de Valores estratégicos.

Fuente: Elaboracion propia.
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La Grafica No. 3 expresa de una forma proporcional los valores estratégicos para la
empresa Mueblar, se observa que los valores con mayor valor para la empresa son la
innovacion, diversidad de productos / servicios y comprension a los clientes, es decir, los

valores predominantes.

Preguntas de la mision.

Con base al resultado de las siguientes preguntas se determinara la mision y vision de

la empresa.

1. ¢Quiénes son los clientes de la empresa?
Nuestros clientes son cualquier persona que desee obtener un mueble por parte nuestra y/o

reparar un mueble propio que desee conservar.

2. ¢Cudles son los principales productos o servicios de la empresa?
Los principales servicios de nuestro negocio es la venta de muebles bajo pedido

adaptandolos al disefio que solicite nuestro cliente.

3. ¢Ddbnde compite la empresa?

La empresa compite principalmente en la zona oriente por la ubicacién fisica de la tienda,

pero otorgamos servicio en toda la ciudad de Mérida.

4. ¢Laempresa esta actualizada a nivel tecnolégico?
Si, nuestra empresa se actualiza constantemente y siempre busca alternativas para mejorar

nuestro servicio al cliente y obtener mayor mercado.
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5. ¢Esté laempresa comprometida con el crecimiento y solidez financiera?
Nosotros deseamos tener un crecimiento sélido y correcto para todas nuestras areas y

realizar inversiones adecuadas para el negocio y el equipo de trabajo.

6. ¢Cudles son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades éticas de la empresa?
Seria el trabajo en equipo, compromiso con el cliente y entre nosotros, cordialidad,

honestidad y espiritu de innovacion.

7. ¢Cudl es la capacidad o ventaja competitiva?
Nuestra ventaja competitiva se basa en otorgarle al cliente lo que pida sin limitaciones en

fabricacién o disefio.

8. ¢Es laempresa sensible a inquietudes sociales, comunitarias y ambientales?
Si, definitivamente como empresa nos importa mucho el uso de nuestras herramientas,

materia prima y desechos.

9. ¢Son los empleados un activo valioso para la empresa?

Si, todos nuestros comparieros de trabajo son importantes para nosotros.

A continuacion, se expresa la mision y vision de la empresa Mueblar con base a las

respuestas de las 9 preguntas anteriores.
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Mision
Somos una empresa innovadora en disefio, fabricacion y reparacion de mobiliario,

basados en la calidad de los productos y servicios, orientados a satisfacer y superar las

expectativas de nuestros clientes, manteniendo la mejor relacion calidad-precio.

Vision
Ser la empresa lider en el disefio y fabricacion de mobiliarios modernos y exclusivos,
ofreciendo a sus clientes las mejores condiciones del mercado, teniendo un crecimiento fuerte

en nuestras areas de servicio, manteniendo un crecimiento continuo.

Valores

De acuerdo a los resultados obtenidos por la herramienta de Morrisey (1996, p.28), en
la tabla No. 22 se determina que los valores principales de la empresa Mueblar son la
innovacion, diversidad de productos/servicios, la comprension a los clientes, calidad,

rentabilidad y la diversidad de mercado/cliente.

Auditoria interna

En esta fase, se ejecutd una auditoria interna que corresponde a las areas de
administracion, mercadotecnia, finanzas, operaciones y TICS (tecnologias de la informacion y
comunicacion).

En esta fase se contestaron preguntas en formato de tabla para cada area de manera
independiente, cada area estara dividida por las funciones correspondientes formadas por las

preguntas que seran calificadas con un valor del 1 al 4.
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La calificacion con el nimero 4 se considera como el valor més alto y el 1 como el
valor mas bajo. El valor 2.5 sera utilizado como limite central con el fin de distinguir las
fortalezas y debilidades. Al final se presenta una gréfica que promedia los valores asignados a

cada funcion.

Administracion

Se presenta la tabla No. 23 con las preguntas realizadas al departamento de
administracion con valor asignado.
Tabla 23.

Auditoria interna, Administracion

|

3.33

Planificacién | 1 | La empresa se plantea
objetivos
2 | Los objetivos y metas X
de la empresa son
medibles
3 | Los objetivos y metas X
de la empresa se
comunican de manera
adecuada
Organizacié | 4 | Los gerentes delegan X 2.67
n bien la autoridad
5 | Laestructurade la X
organizacion es
adecuada
6 | Las descripcionesy X
especificaciones de
los puestos son claras
Direccion 7 | Las ideas y opiniones X 2.33
de todos son
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escuchadas y tomadas
en cuenta

8 | Los objetivos X
planteados se estan
cumpliendo en tiempo
y forma

9 | El personal conoce X
los objetivos de la
organizacion

Integracion | 10 | La rotacion del X 1.67
de personal personal se mantiene
en un nivel bajo

11 | El ausentismo se X
mantiene en un nivel
bajo

12 | Los mecanismos de X
recompensas son
efectivos

Control 13 | Los mecanismos de X 1.33
control de empresas
son efectivos

14 | La empresa cuenta X
con métodos de
medicion de
desempefio

15 | Se toman las medidas | X
administrativas
pertinentes cuando
ocurre una falla
dentro de la
organizacion

PROMEDIO GENERAL 2.27

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013. p. 104). Conceptos de

administracion estratégica.

La siguiente grafica No. 4 representa el resumen de las preguntas realizadas al

departamento de administracion, indicando el promedio de cada funcion.
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Administracion

Planificacion Organizacion Direccion Integracion de Control
personal

Grafica 4. Resumen de Auditoria interna, Administracion

Fuente: Elaboracion propia.

Con relacion a lo anterior, se detectan las fortalezas y debildiades del departamento de

administracion.

Tabla 24.

Fuerzas y debilidades del &rea de Administracion

Fuerzas Calificacion Debilidades Calificacion
1. Planificacion 3.33 1 Direccion 2.33
2. Organizacion 2.67 2 Integracion de personal 1.67
3 3 Control 1.33

Fuente: Elaboracidn propia.

Mercadotecnia
Se presenta la tabla No. 25 con las preguntas realizadas al departamento de

Mercadotecnia con valor asignado.
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Tabla 25.

Auditoria interna, Mercadotecnia

Dispone de un plan
de Marketing
Utiliza un alto
nivel de esfuerzo

2 para trabajar en X
sus estrategias de
marketing

Existe un
responsable de

3 Marketing con X
autoridad y
responsabilidad

Organizacié
n de
Marketing

2.33

121

Se investigan
permanentemente
las necesidades de
los clientes

Se analiza la
Analisisdel |5 satisfaccion del X
cliente cliente

La compafiia
conoce de manera
6 detalla el proceso X
para la decision de
compra

2.67

Realizan de forma
regular estudios o
informes de
mercado
Investigacion Conoce con 333
de Mercados | 8 profundidad a la X '
competencia
Siguen y analizan
9 las tendencias del X
mercado
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Ventas

10

Cuenta con una
segmentacion de
mercado

11

Cuenta con una
organizacion de
ventas efectiva

12

Mide la calidad de
sus productos o
Servicios

2.67

Precio

13

Conoce el costo de
cada insumo o
producto para el
Servicio

14

Los precios se
establecen a través
de alguna
estrategia

15

Revisan
regularmente los
precios de venta
(costo de
inscripcion)

2.33

Productos
y/o servicios

16

Conoce los
beneficios que
ofrece los
productos o
servicios para el
consumidor

17

Su empresa cuenta
con una ventaja
competitiva

18

Para competir con
éxito en el sector,
desarrolla
productos o
Servicios

3.0

Distribucion
empresas de
servicio

19

La solicitud de
servicio se puede
hacer de forma
facil y rapida

20

La capacidad de
respuesta es
oportuna (menos
de una semana)

3.33
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El servicio de
21 | facturacion es X
répido
PROMEDIO GENERAL 2.81

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013. p. 108). Conceptos de

administracion estratégica.

La siguiente grafica No. 5 representa el resumen de las preguntas realizadas al

departamento de mercadotecnia, indicando el promedio de cada funcién.

Mercadotecnia
3.33

Analisis del

Q0
=

=
9]

—=
=
©
=

Investigacion de
mercados

@
°
=
=
Q
©
(=)
=
©
Q0
X
(@)

Grafica 5. Resumen de Auditoria interna, Mercadotecnia

Fuente: Elaboracidn propia.

Productosy/o

servicios

Distribucion

Con relacion a lo anterior, se detectan las fortalezas y debildiades del departamento de

Mercadotecnia.
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Tabla 26.

Fuerzas y debilidades del &rea de Mercadotecnia

Fuerzas Calificacion Debilidades Calificacion
1. Investigacion de mercados 3.33 1 Organizacion de marketing 2.33
2. Distribucion 3.33 2 Precio 2.33
3. Productos y/o servicios 3 3
4. Analisis del cliente 2.67 4
5. Ventas 2.67 5

Fuente: Elaboracion propia.

Finanzas

Se presenta la tabla No. 27 con las preguntas realizadas al departamento de Finanzas
con valor asignado.
Tabla 27.

Auditoria interna, Finanzas

Liquidez 1 La empresa tiene X
la capacidad con
sus flujos de
efectivo de pagar a
tiempo la némina
2 La empresa puede X
pagar con sus
flujos de efectivo 2.33
los gastos de
producir o dar el
servicio

3 La empresa puede X
pagar a tiempo
con sus flujos de
efectivo los
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servicios de luzy
agua

Apalancamient
0

La empresa tiene
la capacidad de
pagar sus deudas
a largo plazo sin
comprometer sus
bienes y/o
propiedades

La empresa
liquida a tiempo
los préstamos a
largo plazo

La empresa
consigue
prestamos con
facilidad

2.33

Actividad

El administrador
esté consciente de
que el plazo para
sus cobros debe
ser mas corto que
el de sus pagos

Todos los
productos y/o
servicios se venden
de manera regular

Las ventas
sobrepasan su
capacidad de
produccién u
atencion

3.0

Rentabilidad

10

El negocio deja
mas ganancias
(mensuales) que si
tuviera el dinero
en el banco

11

Las utilidades de
la empresa le han
permitido
recuperar su
inversion inicial en
el negocio

12

La empresa cuenta
con ganancias
suficiente para

3.0
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reinvertir en el
negocio

PROMEDIO GENERAL

2.67

Fuente: Elaboracidn propia como base en F, David. (2013. p. 114). Conceptos de

administracion estratégica.

La siguiente grafica No. 6 representa el resumen de las preguntas realizadas al

departamento de finanzas, indicando el promedio de cada funcion.
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Finanzas

2.33

Liquidez

Actividad

Grafica 6. Resumen de Auditoria interna, Finanzas

Fuente: Elaboracidn propia.

Rentabilidad

Con relacion a lo anterior, se detectan las fortalezas y debildiades del departamento de

Finanzas.

Tabla 28.

Fuerzas y debilidades del area de Finanzas

Fuerzas Calificacion Debilidades Calificacién
1. Actividad 3.0 1 Apalancamiento 2.33
2. Rentabilidad 3.0 2 Liquidez 2.33

Fuente: Elaboracidn propia.
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Operacién
Se presenta la tabla No. 29 con las preguntas realizadas al departamento de Operacion

con valor asignado.

Tabla 29.

Auditoria interna, Operacion.

Proceso 1 | Laempresa cuenta X 2.0
con tecnologia actual
para la realizacion de
SUS procesos

2 | La organizacion de X
las instalaciones de
la empresa es
funcional para la
produccién o
prestacion de los
servicios

3 | La empresa cuenta X
con procesos para
realizar sus
actividades
Capacidad | 4 | Hacen prondsticos de X 2.33
la produccion y/o
servicios

5 | Planean X
considerando la
capacidad de
producir o dar
servicios para que se
aproveche al maximo
6 | Cuentacon la X
suficiente capacidad
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para producir o
prestar sus servicios

Inventario | 7 | Existen politicas de X
control de inventarios

8 | Se aplican X
procedimientos de
control de inventarios

9 | La empresa cuenta X
con el personal
encargado del control
de los inventarios

2.0

Fuerza 10 | El personal con que X
laboral cuenta la empresa
esté capacitado de
acuerdo al puesto de
trabajo

11 | Se hace evaluacién X
del desempefio
laboral

12 | La empresa se X
preocupa por el
bienestar de sus
empleados
apoyandolos cuando
sea necesario

3.0

Calidad 13 | Existen controles X
para asegurar la
calidad de los
productos o servicios
que ofrecen

14 | Se controla X
periédicamente la
calidad de los
productos o servicios

15 | La opinion de los X
clientes respecto a la
calidad de los
productos o servicios
recibidos es buena

2.67

PROMEDIO GENERAL

2.40

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013. p. 116). Conceptos de

administracion estratégica.
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La siguiente grafica No. 7 representa el resumen de las preguntas realizadas al

departamento de operacion, indicando el promedio de cada funcion.

Operacion

Proceso Capacidad Inventario Fuerza Calidad
laboral

Grafica 7. Resumen de Auditoria interna, Operacion

Fuente: Elaboracion propia.

Con relacion a lo anterior, se detectan las fortalezas y debildiades del departamento de
Operacion.
Tabla 30.

Fuerzas y debilidades del &rea de Operacion.

Fuerzas Calificacion Debilidades Calificacion
1. Fuerza laboral 3.0 1 Capacidad 2.33
2. Calidad 2.67 2 Inventario 2.0
3 3 Proceso 2.0

Fuente: Elaboracidn propia.

Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién
Se presenta la tabla No. 31 con las preguntas realizadas al departamento de TIC'S

(Tecnologias de la Informacidn y la Comunicacion) con valor asignado.
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Tabla 31.

Auditoria interna, TIC'S

Sistemas de 1 | La organizacion X
las tiene definido
tecnologias de claramente la
la importancia de
informacion y TICS para ella
comunicacion | 2 | Todos los X

empleados de la
empresa utilizan
TICS

3 | Existe el puesto de X
jefede TICS o
puesto similar en la
empresa

4 | La empresa tiene su X
propio sitio web
5 | Se actualizan con X
regularidad los
datos en el sistema 2.13
de informacion
6 | Contribuyen los X
diversos empleados
con datos al sistema
de informacion

7 | Existe un esquema X
de contrasefas
efectivo para entrar
al sistema de
informacion de la
empresa

8 | Los estrategas de la X
empresa estan
familiarizados con
los sistemas de
informacion de las
empresas rivales
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El sistema de
informacion es facil
de utilizar

X

10

Comprenden todos
los usuarios del
sistema de
informacion las
ventajas
competitivas que la
informacion puede
brindar a las
empresas

11

de capacitacion en
computacion a los
usuarios del sistema
de informacion

Se imparten talleres | X

12

de informacion de la
empresa
continuamente en
cuanto a contenido
y facilidad de uso

Se mejora el sistema | X

13

cuenta con alguna
herramienta y/o
aplicacion para
proteger el sistema
de informacion

La organizacion X

14

suficientemente
dindmico como para
atender nuevos
desafios

El sistema es lo X

15

Todos los puestos
que demanden una
computadora,
cuentan con esta

PROMEDIO GENERAL

Fuente: Elaboracién propia como base en F, David. (2013. p. 119). Conceptos de

administracion estratégica.
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La siguiente grafica No. 8 representa el resumen de las preguntas realizadas al

departamento de Tecnologias de la informacién y la comunicacién, indicando el promedio de

cada funcion.

SISTEMAS DE LAS
TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION Y

COMUNICACION

Grafica 8. Resumen de Auditoria interna, TIC'S

Fuente: Elaboracion propia.

0.00 0.50 1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00

Con relacion a lo anterior, se detectan las fortalezas y debildiades del departamento de

Tecnologias de la informacion y la comunicacién (TIC’S). La seleccion de fortalezas y

debildiades de este departamento sera de acuerdo al valor asignado del 1 al 4 ya que

corresponden a una unica funcion, se tomaran en cuenta los 3 valores mas altos como

fortalezas y los 3 valores mas bajos como debildiades.

Tabla 32.

Fuerzas y debilidades del area de TIC'S.

informacién

Fuerzas Calificacion Debilidades Calificacion
La organizacion tiene definido Existe el puesto de jefe de TICS
claramente la importancia de 4.0 0 puesto similar en la empresa 1.0
TICS paraella
Se actualizan con regularidad Se imparten talleres de
los datos en el sistema de 3.0 capacitacion en computacion a 1.0
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los usuarios del sistema de

informacion
Existe un esquema de Se mejora el sistema de
contrasefas efectivo para 30 informacion de la empresa 10
entrar al sistema de ' continuamente en cuanto a '
informacion de la empresa contenido y facilidad de uso

Fuente: Elaboracion propia.

Con la finalizacion de la Matriz FODA en las areas funcionales, es decir,
Administracion, Mercadotecnia, Finanzas, Operacion y Tecnologias de la informacion y la
comunicacion (TIC"S) se procedio a representar por medio de la siguiente grafica el resumen

de los promedios de las areas funcionales.

Auditoria interna: Areas funcionales

2.81

Administracion Mercadotecnia  Finanzas Operaciones

Grafica 9. Resumen de Auditoria interna, Areas Funcionales.

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la informacidn obtenida y con base a los resultados, se promedio el
resultado de las areas funcionales que se observan en la Grafica No. 8, la suma de las areas

funcionales es de 12.28, siendo asi, un promedio de 2.45, debajo del promedio utilizado en las
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tablas de 2.5 para diferenciar fortalezas y debilidades. Este resultado representa la calificacion

genérica interna de la empresa Mueblar.

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

En esta seccidn se utilizaré la matriz de evaluacion del factor interno, es decir, la
Matriz EFI. Segin F. David (2013) la matriz EFI es una herramienta usada para formular
estrategias donde se evalla fortalezas y debilidades més importantes en cada una de las areas
funcionales de la empresa, y evalla las relaciones entre areas funcionales. Para la elaboracion

de la matriz EFI se utilizaran un total del10 fortalezas y 10 debilidades.

Tabla 33.

Auditoria Interna, Matriz EFI.

Factores internos clave Ponderacion | Calificacion | Puntuacion
Ponderada
Fortalezas
1 | La empresa se plantea objetivos. 0.065 4 0.26
2 | Las ideas y opiniones de todos son 0.065 3 0.195
escuchadas y tomadas en cuenta.
3 | Conoce con profundidad a la 0.060 4 0.24
competencia.
4 | La solicitud de servicio se puede 0.060 4 0.24
hacer de forma féacil y répida.
5 | La empresa puede pagar a tiempo 0.060 3 0.18

con sus flujos de efectivo los
servicios de luz y agua.

6 | La empresa consigue prestamos con 0.060 3 0.18
facilidad.

7 | La empresa cuenta con procesos para 0.060 3 0.18
realizar sus actividades.

8 | Cuenta con la suficiente capacidad 0.055 3 0.165
para producir 0 prestar sus Servicios.

9 | La organizacién tiene definido 0.060 4 0.24

claramente la importancia de TICS
para ella.
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1 | Se actualizan con regularidad los 0.055 0.165

0 | datos en el sistema de informacion.
Debilidades

1 | La empresa no cuenta con métodos 0.060 0.06
de medicién de desempefio.

2 | El ausentismo se mantiene en un 0.030 0.03
nivel alto.

3 | No disponen de un plan de 0.050 0.1
Marketing.

4 | No se investigan permanentemente 0.050 0.1
las necesidades de los clientes.

5 | La empresa no tiene la capacidad con 0.040 0.08
sus flujos de efectivo de pagar a
tiempo la némina.

6 | La empresa no puede pagar con sus 0.040 0.08
flujos de efectivo los gastos de
producir o dar el servicio.

7 | La empresa no cuenta con tecnologia 0.030 0.03
actual para la realizacion de sus
procesos.

8 | No hacen prondsticos de la 0.040 0.08
producciodn y/o servicios.

9 | No existe el puesto de jefe de TICS o 0.030 0.03
puesto similar en la empresa.

1 | No se imparten talleres de 0.030 0.03

0 | capacitacion en computacion a los
usuarios del sistema de informacion.
Total, Ponderacion 1 2.665

Fuente: Elaboracidn propia.

Finalmente, con el resultado de la Matriz EFI se conoce que la ponderacién total

de la empresa Mueblar es de 2.665. La puntuacion ponderada total distingue las grandes

debilidades o fortalezas utilizando una puntuacion promedio de 2.5, es decir, una puntuacion

ponderada total menor a 2.5 indica que la organizacion posee grandes debilidades y si el valor

es mayor que 2.5 cuenta con grandes fortalezas.
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Auditoria externa

Para este apartado, se realiz6 una investigacion basada en articulos de noticias
relacionadas a la empresa, donde se identificardn oportunidades o amenazas. Se contemplaron
diversos factores, los cuales son, factores econdmicos, factores culturales, demograficos y

ambientales, factores politicos, legales y gubernamentales, y factores tecnoldgicos.

Factores econ6micos

A continuacion, se mencionan algunos articulos relacionados con los factores
econdmicos, los temas utilizados son Condiciones econdmicas del pais y estado, Diferencias
de ingresos por region y grupo de consumidores, Disponibilidad de crédito, Nimero de
empresas, Crecimiento o decrecimiento de la industria, PIB y aportacion de la industria

mueblera.

Tabla 34.

Oportunidades y amenazas de Factores econémicos.

Tema Oportunidad Amenaza
Condiciones economicas del De acuerdo con el estudio,
pais y estado las empresas de la zona sur

del pais (Campeche,
Chiapas, Guerrero, Oaxaca,
Quintana Roo, Tabasco,
Veracruz y Yucatéan)
registraron una caida en sus
ingresos de hasta -7.46% por
ciento, lo que ha obligado a
los empresarios locales a
disminuir sus gastos en
cifras histdricas de -87.96%
por ciento. (La Jornada
Maya, 2021)
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Diferencias de ingresos por
region y grupo de
consumidores

Las ventas del “Buen Fin”,
que concluyo este fin de
semana dejaron un impacto
positivo en el sector
maderero, particularmente en
el sector residencial, donde
se que calcul6 un aumento
de hasta un 60 por ciento en
las transacciones para la
remodelacion de muebles de
casas, cuartos y cocinas,
sefial6é la Camara Nacional
de la Industria Maderera en
Yucatan (Canainma).
(SIPSE, 2020).

Durante El Buen Fin 2021 se
esperan ventas por 38 mil
909 millones de pesos,
cantidad 55.1 por ciento
mayor a la del afio pasado,
afirmé Nathan Poplawsky,
presidente de la Cdmara
Nacional de Comercio,
Servicios y Turismo de la
Ciudad de México (Canaco
local). (Ramirez, 2021)
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Disponibilidad de credito

Brindar financiamiento a las
Mipymes industriales,
comerciales y de servicios
con potencial para fortalecer
su planta laboral existente
y/o generar empleos, asi
como incrementar la
produccién, distribucion y
comercializacion de bienes y
servicios, contribuyendo con
ello al desarrollo de la
actividad economica del
estado.

Este programa ofrece
financiamiento con montos
que van desde $50,000 hasta
$400,000. (Yucatan,
Gobierno del Estado, 2021)

Numero de empresas

Actualmente hay mas de 70
empresas operando
formalmente en el Estado en
la fabricacion de muebles de
madera, mimbre, tapizados,
hierro forjado y metal.
(Secretaria del Fomento
Economico y Trabajo, 2021)

Decrecimiento de la
industria

De acuerdo con el estudio
sobre la Demografia de los
Negocios (EDN) 2020
publicado por el Instituto
Nacional de Estadistica y
Geografia (Inegi), de las 4.9
millones de empresas micro,
pequefias y medianas que
habia en el 2019,
sobrevivieron 3.85 millones,
es decir, un millon 10 mil
857 establecimientos 0 20.81
por ciento cerraron sus
puertas definitivamente.
(Téllez, 2020)
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PIB y aportancion de la
industria mueblera

Las ventas de la industria de
la madera y el mueble se
vieron beneficiadas por la
pandemia de la covid-19 al
crecer un 8 % en
Latinoamérica en 2020 por
el aumento de las ventas de
mobiliario destinado al
teletrabajo, segun cifras
difundidas este martes.
(Agencia EFE, 2021)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 35.

Calificacion de las Oportunidades y amenazas de los Factores econdmicos.

la industria mueblera

Oportunidades Calificacion Amenazas Calificacion
Diferencias de 2 Condiciones 2
ingresos por region y desfavorables
grupo de econdmicas del pais 'y
consumidores estado
Disponibilidad de 3
credito
Gran numero de 3
empresas
Decrecimiento de la 3
industria
PIB y aportancion de 4

Fuente: Elaboracidn propia.

Factores culturales, demogréficos y ambientales

A continuacion, se mencionan algunos articulos relacionados con los factores

culturales, demogréaficos y ambientales, los temas utilizados son Cambios en la poblacién,

Contaminacién del agua, Contaminacion del aire, Habitos de compra, y Conducta del

consumidor de su producto o servicio
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Tabla 36.

Oportunidades y amenazas de Factores culturales, demograficos y ambientales.

Tema Oportunidad Amenaza
Conducta del consumidor Un grupo de comerciantes de
la capital yucateca salio a las
calles para pedir un alto al
hostigamiento que los
cuerpos de seguridad del
estado han ejercido en contra
de ellos y sus clientes, a
quienes no los dejan
estacionarse sobre las
ciclovias que estan enfrente
de sus negocios, lo cual ha
afectado consideradamente.
(Por Esto!, 2021)

Habitos de compra La consultora Kantar
encontro que 66% de los
encuestados en Ecuador,
Perd, México y Argentina
declar6 que conservara sus
nuevos habitos de compra,
pues 84% afirma que saldra
de casa sélo para lo
necesario y 72% dejara de ir
a lugares muy concurridos.
(Diario de Yucatan, 2020)

Contaminacién del agua Los materiales mas
habituales en los
recubrimientos son los
plasticos, las piezas de
aluminio, e incluso herrajes
y productos semiacabados
que, fabricados con distintos
materiales y con geometrias
variadas, se incorporan en
los procesos de produccion
para reafirmar la estructura




PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES

141

de las piezas y embellecer el
producto final resultante.
(Inter Empresas, 2019)

Contaminacion del aire

el mobiliario de las
habitaciones y los productos
de limpieza son fuente de
emision de compuestos
volatiles organicos que
incluyen formaldehido,
benceno o tolueno”. El
formaldehido ha sido
clasificado como un
carcindgeno humano, y es
comun su presencia en
madera contrachapada,
paneles y aglomerados
usados en la industria del
mueble. Esta sustancia
también aparece durante los
primeros meses de
envejecimiento de algunos
barnices, por lo que la
emision se puede mantener
en el tiempo. (El Pais , 2019)

Cambios en la Poblacién

Conforme al Censo 2020, el
cual se calificd como un gran
logro por realizarse en
tiempos de la pandemia, se
deriva que Yucatan tiene
actualmente dos millones
320 mil 898 habitantes, cifra
que crecio en la tltima
década, en razon del 1.8 por
ciento anual. (Yucatan,
Gobierno del Estado, 2021)

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 37.

Calificacion de las Oportunidades y amenazas de los Factores culturales, demograficos y

ambientales.
Oportunidades Calificacion Amenazas Calificacion
Conducta del 3
consumidor
Habitos de compra 2
Contaminacion del 1
agua
Contaminacién del 1
aire
Cambios en la 3
Poblacion

Fuente: Elaboracion propia.

Factores politicos, legales y gubernamentales

A continuacion, se mencionan algunos articulos relacionados con los factores politicos,
legales y gubernamentales, los temas utilizados son Cambios de accidn politica, Cambios en la
politica fiscal y monetaria gubernamental, Normatividad para el establecimiento de su

empresa.

Tabla 38.

Oportunidades y amenazas de Factores politicos, legales y gubernamentales.

Tema Oportunidad Amenaza
Normatividad para el NORMA OFICIAL
establecimiento de su MEXICANA NOM-117-
empresa. SCFI-1995, lineamientos

informativos para la venta de
muebles de linea y sobre
medida. (Diario Oficial de la
Federacion, 1997)
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Para lograr el crecimiento
que la industria requiere, en
México contamos con la
NOM-117-SCFI1-2005,
Précticas comerciales —
Elementos normativos para
la comercializacion de
muebles de linea y sobre
medida.

Se trata de una regulacion
que permite generar
confianza y tranquilidad en
los consumidores, gracias a
que cada empresa cumpla los
mecanismos necesarios para
que el consumidor cuente
con todas las garantias que
ofrece el marco juridico
vigente, establecido por la
PROFECO. ( NYCE, 2020)

Cambios de accion politica

El levantamiento del “toque
de queda” es una reiterada
demanda del sector privado
de Yucatan pues
representaria un impulso
para la economiay la
movilidad social porque
ahora no habra limitacion de
dias y horas para el
desplazamiento de las
personas por todo el Estado.
(Diario de Yucatan, 2021)

Cambios en la politica fiscal
y monetaria gubernamental

La meta del gobierno federal
para el salario minimo
general es que llegue al
menos a 167.56 pesos diarios
al final de la presente
administracion, es decir, un
poco mas de 5,100 pesos
mensuales y lo que implica
un aumento gradual de 18%
sobre su nivel actual, de
acuerdo con el Programa
Institucional 2021-2024 de la
Comision Nacional de los
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Salarios Minimos
(Conasami).

Ese monto es casi 90%
mayor al que se tenia al
comienzo del sexenio,
cuando se ubicaba en 88.36
pesos, o, sea casi 2,700
pesos mensuales. El salario
minimo de este afio es de
141.70 pesos, poco mas de
4,300 al mes. (El
Economista , 2021)

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 39.
Calificacion de las Oportunidades y Amenazas de los Factores politicos, legales y

gubernamentales.

Oportunidades Calificacion Amenazas Calificacion
Normatividad para el 3
establecimiento de su
empresa.
Cambios de accion 3
politica
Cambios en la politica 4
fiscal y monetaria
gubernamental

Fuente: Elaboracidn propia.

Factores tecnoldgicos

A continuacion, se mencionan algunos articulos relacionados con los factores
tecnoldgicos, los temas utilizados son Costos — Beneficios de produccion con nueva
tecnologia, Preferencias tecnoldgicas de los clientes, Desarrollo de pagina web, Costo —
Beneficio de ventas con internet, Base de datos, Adelantos tecnoldgicos relacionados con la

industria.
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Oportunidades y amenazas de Factores politicos, legales y gubernamentales.

Tema

Oportunidad

Amenaza

Adelantos tecnoldgicos
relacionados con la industria

Entre varias otras iniciativas
de impresién 3D, una que
Ilama la atencion es Zero
Waste Lab, un proyecto de
investigacion en el que los
ciudadanos griegos pueden
transformar los desechos
plasticos en muebles
urbanos. Estos residuos,
altamente contaminantes y
practicamente
indestructibles, son
procesados para convertirse
en la materia prima de los
muebles, con el objetivo de
redisefiar los espacios
publicos en la ciudad de
Salonica, Grecia. (Arch
Daily, 2020)

Desarrollo de pagina web

Algunas de las razones por

las que debes tenr una pagina

web:

e Presentay representa a tu

empresa

Atencion al cliente

Informacion y posicion

FAQ y ahorro de tiempo

Excelente relacion costo-

beneficio

e Llegaa un publico mas
amplio.

(USE IT SOFTWARE SL

2018)

Costo — Beneficio de ventas
con internet

El comercio electrénico (e-
commerce) en México ha
cerrado 2020 con su mayor e
historico valor de mercado
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de 316,000 millones de
pesos, un exorbitante
crecimiento de 81% con
respecto al 2019, impulsado
en su totalidad por la crisis
de salud y los efectos en los
habitos de consumo, de
acuerdo con la Asociacion
Mexicana de Venta Online
(AMVO).

Este monto representd el 9%
de las ventas totales al
menudeo (retail) en el pais,
segun el Estudio de venta
online 2021, presentado en la
vispera por esta asociacion.
(GRUPO T21, 2021)

Base de datos

Las campafas
personalizadas, basadas en
los datos de los clientes,
logran vender mas: el
marketing de base de datos
hace que el retorno por
inversion (ROI) seaentre 5y
8 veces mas rentable, segun
Invespcro. (Bee DIGITAL,
2021)
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Costos — Beneficios de Otra linea de negocio son los
produccidn con nueva muebles con un componente
tecnologia ambiental y de

sostenibilidad. Como hemos
comentado en articulos sobre
otros sectores, las nuevas
generaciones valoran cada
vez mas el aspecto sostenible
y respetuoso con el medio
ambiente de cualquier
producto. En este sentido, ya
podemos encontrar en el
mercado muebles realizados
tras un proceso de reciclaje
de otro mobiliario. A ello se
une la llamada Green Tech o
la Green Factory, que utiliza
mecanismos de reduccion de
consumo energeético o
eficiencia para lograr sus
productos mediante la
‘tecnologia verde.

Un ejemplo es la empresa
catalana I’Estoc, que fabrica
muebles con materiales
reciclados. En su caso,
ademas, incorporan una gran
dosis de trabajo artesanal y
realizan una labor social
importante, con una plantilla
en la que tienen gran
protagonismo personas con
discapacidad intelectual.
(Tecnologias para tu
Negocios, 2021)
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Preferencias tecnoldgicas de
los clientes

Hoy, siete de cada diez
consumidores estan abiertos
a adquirir los productos de
una marca a través de
internet, y mas si la
transaccion se hace desde el
sitio oficial o redes sociales
de la marca. Ahi esta el 73%
de la intencion de compra,
de acuerdo con la Interactive
Advertising Bureau (IAB)
México. (Expansion, 2021)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 41.

Calificacion de las Oportunidades y Amenazas de los Factores tecnolégicos.

Oportunidades Calificacion Amenazas Calificacion
Desarrollo de pagina 3 Adelantos 2
web tecnoldgicos
relacionados con la
industria.
Costo — Beneficio de 4 Costos — Beneficios 1
ventas con internet de produccion con
nueva tecnologia
Base de datos 3
Preferencias 2
tecnoldgicas de los
clientes

Fuente: Elaboracidn propia.

Factores competitivos

De acuerdo a David (2013, p. 72) una de las etapas mas relevantes de la auditoria

externa es la identificacion de los competidores y la determinar las fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas, asi como sus capacidades, objetivos y

estrategias. Para medir y categorizar los factores criticos de éxito de las empresas se

realizd una entrevista a los socios de la empresa Mueblar y se definid los siguientes
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cliente y Variedad de productos.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
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En este apartado se utilizara la Matriz de Perfil Competitivo, es decir, la Matriz MPC,

segun David (2013, p.83) la Matriz de Perfil Competitivo, es decir, la matriz MPC identifica

los principales competidores de una empresa, y al mismo tiempo las fortalezas y debilidades

con las que se relacionan dichas empresas, utilizando los factores criticos de éxito.

Con respecto a las consideraciones a realizar la Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

David (2013, p.83) menciona que los factores criticos de éxito en la MPC incluyen cuestiones

internas como externas, por lo tanto, se definen las calificaciones a seguir, donde la fortaleza

principal tiene un valor 4, la fortaleza menor un valor de 3, la debilidad menor un valor de 2 'y

la debilidad principal un valor de 1.

Tabla 42.

Auditoria Externa, Matriz de Perfil Competitivo (MPC).

MPC Mueblar Ofindustrias Dipay Tapiceria Baeza Muebles victor

Factores criticos de éxito | Ponderacion [Calificacion Ez:;uear;i:; Calificacion EE:LU:r::; Calificacion Ezg;u;::; Calificacion zzg;u::j;] Calificacion I;zgtdu;:dé;
Precio 0.10 3 0.3 3 0.3 1 0.1 2 0.2 2 0.2
Fabricacion 0.21 2 042 3 063 3 063 1 0.21 1 0.21
Reparacion 0.15 2 0.3 1 0.15 1 0.15 2 0.3 2 03
Variedad de productos 0.24 4 0.96 4 0.96 4 0.96 3 0.72 2 0.48
Servicio al cliente 0.30 4 1.2 3 0.9 3 0.9 2 0.6 3 0.9
fotal 1 3.18 294 274 2.03 2.09

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David

estratégica.

. (2013). Conceptos de administracion
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En la tabla 42, se presenta la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) con los resultados
obtenidos mediante la comparacion de la empresa Mueblar con sus competidores. La
calificacion de puntuacion poderada totales indica que la empresa Mueblar es la que mejor
cumple con los factores criticos de éxito, siguiendo con Ofindustrias y Dipay. Los factores

criticos de éxito con mayor relevancia fueron Servicio al cliente y la Variedad de productos.

Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

A continuacion, se presenta la Matriz de Evaluacion del Factor Externo (EFE). La
Matriz EFE permite que los estrategas evallen y analicen la informacion de los diferentes
factores externos, que son los factores de econémica, social, cultural, demogréfica, ambiental,
politica, gubernamental, legal y tecnolégica. Para la elaboracion de la matriz EFE se utilizaran

un total de 5 Oportunidades y 5 Amenazas.

Tabla 43.

Auditoria Externa, Matriz EFE.

Oportunidades

1 | PIB y aportacion de la industria 0.11 4 0.44
mueblera

2 | Cambios en la Poblacion 0.15 3 0.45

3 | Normatividad para el 0.10 3 0.30
establecimiento de su empresa.

4 | Cambios en la politica fiscal y 0.12 4 0.48
monetaria gubernamental.

5 | Costo — Beneficio de ventas con 0.11 4 0.44
internet.

Amenazas

1 | Costos — Beneficios de produccion 0.05 1 0.05
con nueva tecnologia.

2 | Habitos de compra. 0.09 2 0.18

3 | Decrecimiento de la industria. 0.07 3 0.21
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4 | Gran numero de empresas 0.10 3 0.3
5 | Condiciones desfavorables 0.10 2 0.2
econdmicas del pais y estado
Total. 1 3.05

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013). Conceptos de administracion

estratégica.

El valor central de la ponderacion total en la Matriz EFE es de 2.5, es decir, el valor 2.5

indica que las acciones de la empresa son de nivel promedio. En la tabla 43 se observa el

resultado obtenido de la Matriz EFE para la empresa Mueblar es de 3.05, por lo tanto, las

acciones de la empresa Mueblar con relacion a las Oportunidades y Amenazas de los factores

externos estan por encima del promedio.

Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas (FODA)

En esta etapa se utilizara la matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas, es decir, la Matriz FODA. Segun David (2013, p. 176) La matriz FODA es una

importante herramienta que ayuda a desarrollar cuatro tipos de estrategias: estrategias FO

(fortalezas-oportunidades), estrategias DO (debilidades-oportunidades), estrategias FA

(fortalezas-amenazas) y estrategias DA (debilidades-amenazas).

Tabla 44.

Auditoria Externa, Matriz FODA.

La empresa se plantea
objetivos.

La empresa no cuenta con
métodos de medicion de
desempefio.

Conoce con profundidad a la
competencia.

El ausentismo se mantiene en
un nivel alto.
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Se actualizan con regularidad
los datos en el sistema de
informacion

La empresa no cuenta con
tecnologia actual para la
realizacion de sus procesos.

La empresa  consigue
prestamos con facilidad.

La empresa no tiene la
capacidad con sus flujos de
efectivo de pagar a tiempo la
noémina

La  organizacion  tiene
definido  claramente la
importancia de TICS para
ella

No existe el puesto de jefe de
TICS o puesto similar en la
empresa.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategia DO

El PIB y aportacion de la
industria mueblera se vio
beneficiada en 2020 por
crecer 8%.

Un Cambio en la Poblacion
gue incremento 1.8%
anual en Yucatan.

Se creo una normatividad
para el establecimiento de
las empresas que permite
crear confianza 'y
tranquilidad por temas de
pandemia.

La politica fiscal y
monetaria gubernamental
incremento el salario
minimo y planea seguir
aumentandolo.

En Costo — Beneficio de
ventas con internet se
registré un incremento del
81% en 2020 con respecto
a 20109.

Aprovechar las zonas de la
ciudad con mayor
crecimiento que aporten
precios y créditos adecuados
a la zona.

Incrementar el nimero de
locales actuales gracias al
incremento salarial y al flujo
de efectivo.

Incrementar los salarios y
generar bonos de
productividad para disminuir
o0 eliminar el ausentismo, y
de esta misma manera podra
comenzar a medir los
desempefios de los
colaboradores.

Con un mayor incremento en
las ventas por internet, es
necesario contar con un
puesto de trabajo dedicado a
las TICS y llevar a cabo las
mejoras para los clientes.

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

Un tema de Costos —
Beneficios de produccion
con nueva tecnologia sera
la competencia de las
impresoras 3D que utilizan
plésticos y beneficia al
medio ambiente.

Considerar en adoptar
maquinas de impresora 3D
para llegar a satisfacer a mas
clientes.

Investigar o adaptar
diferentes métodos de
produccién y facilidad de
ventas a crédito con el fin de
generar mayor beneficio de
corto a largo plazo.
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En Héabitos de compra se
registro que solo el 84% de
la poblacion saldrd si es
necesario y 72% evita
zonas concurridas.

En ndmero de empresas, el
INEGI registro méas de 70
micro empresas de giro
muebleria en Yucatén
Adelantos tecnoldgicos
relacionados con la
industria

Condiciones desfavorables
economicas del pais 'y
estado

La empresa tiene que
empezar a crear contenido
web y contar con un medio
de compra por aplicacion.

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013). Conceptos de administracion

estratégica.

Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA)

Se presenta la matriz PEYEA, es decir, la Matriz de Posicién Estrategia y Evaluacion

de la Accion, segun David (2013, pp. 178-179) la matriz PEYEA es una herramienta de cuatro

cuadrantes que determina el tipo de estrategia que mas adecuadas a una organizacion, se utilizan

dimensiones internar (fuerza financiera y ventaja competitiva) y la dimension externa (estabilidad

del entorno y fuerza de la industria)
Tabla 45.

Auditoria Externa, Matriz PEYEA

Posicion estratégica interna Posicion estratégica externa

Fuerza Financiera (FF) Del Estabilidad del Entorno (EE) Del

+1al +7 -lal-7
La empresa puede pagar a +3 Los precios de la competencia son -6
tiempo con sus flujos de efectivo mayores al de la empresa

los servicios de luz y agua

La empresa cuenta con +5 Existen muchos competidores en -2
ganancias suficiente para el area

reinvertir en el negocio
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Todos los productos y/o +4 Por pandemia se incrementd la -5
servicios se venden de manera demanda de los productos.
regular
Las utilidades de la empresa le +6 Variacion en la demanda -3
han permitido recuperar su
inversion inicial en el negocio
EjeY +4.5 -4
Ventaja Competitiva (VC) Del Fuerza de la Industria (FI) Del
-lal-7 +1al +7
Disefio de productos -1 Incremento en el PIB del giro +6
mueblero
Variedad de productos -3 Mejoramiento en temas fiscales +5
Precios -4 Facilidad para entrar al mercado +1
Flexibilidad con el cliente -2 Normatividad del mercado +2
Eje X -2.5 +3.5

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013). Conceptos de administracion

estratégica.

Tabla 46.

Auditoria Externa, Resultados de Matriz PEYEA.

Total Y
Eje Y FF EE
+4.5 -4 0.5
Total X
Eje X VC Fl
-2.5 +3.5 1.0

Fuente: Elaboracién propia como base en F, David. (2013). Conceptos de administracion

estratégica.

En la siguiente Grafica No0.10, se observa que el resultado de los Ejes Y (0.5) y del Eje

X (1.0) indica que la estrategia mas adecuada para la organizacion Mueblar es una estrategia

agresiva.
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Grafica 10. Mapa Cartesiano, Resultado de Matriz PEYEA.

Fuente: Elaboracion propia.

Matriz Interna-Externa (IE)
En este apartado se realizo la Matriz IE, es decir, la Matriz Interna-Externa, David

(2013, p. 188) menciona que la matriz IE se divide en tres regiones diferentes, la primera
region se basa en crecer y construir, la segunda en conservar y mantener, y la ultima en la

desinversion o cosecha. Para la realizacion de la matriz IE se utilizaran los resultados totales

de la Matriz EFE y EFI.

Tabla 47.
Auditoria Externa, Matriz IE.
Matriz Resultado
X EFI 2.665
Y EFE 3.050

Fuente: Elaboracion propia como base en F, David. (2013). Conceptos de administracion

estratégica.
En la grafica No.11 se observa que los resultados totales de la matriz EFE y EFI

sefialan que la region adecuada es la numero |1, es decir, la region de Crecer y Construir que se
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de

compone de los elementos de Penetracion de mercado, Desarrollo de mercado y Desarrollo
productos.
La matriz interna-externa (IE)
g ] z i < PUNTAJES TOTALES PONDERADOS DE EFI
» Integracion hacia atrds, hacia adelante u horizontal
» Penetracién de mercado Fiasia Drionsidia Débil
+ Desarrollo de mercado 3.024.0 2.022.99 1.021.99
» Desarrollo de producto
Crecer y construir 3.0 2.0 1.0
4.0
Alto
3.0240 ! D, 3.05) o
PUNTAJES ' = -
TOTALES Medio
PONDERADOS " o v v Vi
DEEFE ’ '
20
- —/
Bajo
102199 b ® B )
1.0
Conservar y mantener Cosechar o desinvertir
» Penetracién de mercado * Recorte de gastos
» Desarrollo de producto + Desinversién

Grafica 11. Resultado de Matriz Interna-Externa.

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo a los resultados anteriores correspondientes a las matrices utilizadas, se

utilizaron estrategias agresivas o bien de la regidn crecer y construir que se indica en la Matriz

Interna-Externa (IE). Se realizo la generacion del objetivo empresarial a largo plazo, asi como

los objetivos de las areas funcionales de la empresa Mueblar.

Objetivo empresarial a largo plazo
Lograr un incremento paulatino del 15% en promedio anual con respecto a los afios

anteriores y manteniendo el incremento en los proximos afios hasta alcanzar un 45%.
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Obijetivos de las &reas funcionales

David (2013, p. 215) indica que los objetivos de las &reas funcionales se establecen
anualmente y la importancia de estos se enfoca en el compromiso, aceptacion, asignacion de
recursos, evaluaciones gerenciales, monitoreo del avance para conseguir el objetivo a largo
plazo, y establecer las prioridades o mecanismos necesarios segun la situacion. Los objetivos

de las areas funcionales se alinean con el objetivo empresarial a largo plazo.

Area de Administracion
Los temas relacionados utilizados para la realizacion del analisis son planificacion,

organizacion, direccién, integracion de personal y control.

Objetivos de Administracion
Implementar un sistema de actividades y administracion por objetivos para cada lider o
responsable de area con el fin de crear un seguimiento eficaz para el cumplimiento de metas
de cada area.
Estrategias de Administracion
e Actualizar y/o crear manuales de trabajo para cada area funcional para temas de
capacitacion.
e Crear un tablero para los responsables de area.
e Comunicarse periodicamente con area funcional.
e Crear objetivos periddicos para cada area funcional

e Proveer los medios o herramientas administrativas necesarias para cada departamento.
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Area de Mercadotecnia
Los temas relacionados utilizados para la realizacion del anlisis son Organizacion del
marketing, analisis del cliente, integracion de mercados, ventas, precio, productos y/o

servicios y distribucion.

Objetivo de Mercadotecnia
Mantener un incremento de ingresos mensual del 5% al 10% para cada tienda en cada

mes en comparacion de los afios anteriores.

Estrategia de Mercadotecnia

e Promocionar los productos mas demandados por los clientes del mercado meta.

e Posicionar la marca en base a su flexibilidad del disefio y fabricacién de los muebles
de acuerdo a las necesidades del cliente.

e Crear un sistema de créditos y promociones de acuerdo a la zona para mantener e
incrementar flujo de efectivo.

e Crear un catalogo de productos apropiados a los precios de acuerdo con las

caracteristicas socioeconémicas del mercado meta.

Area de Finanzas
Los temas relacionados utilizados para la realizacion del analisis se refieren a
garantizar el flujo de recursos para proveer a la empresa de los insumos que se requieren, asi

como la rentabilidad de la misma.
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Objetivo de Finanzas
Proveer los recursos necesarios a los diferentes departamentos de la empresa y asegurar

el correcto uso de los recursos adquiridos.

Estrategia de Finanzas

e Participar en las juntas fijadas en los calendarios realizados por el departamento de
Administracion.

e Llevar un seguimiento de las cuentas por cobrar para evitar un incremento en la cartera
vencida

e Dar seguimiento a los flujos de efectivo para garantizar la liquidez del negocio.

e Llevar un historial y control de los costos de produccion y administrativos para

mantener y mejorar la rentabilidad del negocio.

Area de Operaciones
Los temas relacionados utilizados para la realizacion del andlisis son proceso,

capacidad de fabricacion, administracion de inventario, fuerza laboral y calidad.

Objetivo de Operaciones
Mantener la eficiencia mayor a 85% mensual y reducir la ausencia del personal sin

exceder el 15% de ausentismo semanal.
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Estrategia de Operaciones

e De acuerdo a la Ley Federal del Trabajo, se debe crear un programa de capacitacion
anual, se deben fijar de fechas de acuerdo al 100% del personal que tenga la empresa.

e Crear un buzon de sugerencias y comentarios para el area de produccion

e Crear un sistema de indicadores para cada uno de los operadores por diferente
actividad para crear un optimo aprovechamiento de las habilidades y destrezas del
personal.

e Crear un sistema de bonos de produccion, premios de asistencia continua y
aniversarios del personal como recompensas y descuentos en los productos.

e Crear un sistema de “personal de confianza” con el fin de otorgar crecimiento

profesional al personal como planes de carrera.

Area de Tecnologia de la informacion.
Los temas relacionados utilizados para la realizacion del analisis son los sistemas de

las tecnologias de la informacién y comunicacion.

Objetivo de Tecnologia de la informacién.
Investigar, crear o adquirir un sistema apropiado para todas las funciones servicio-
cliente de la empresa.
Estrategia de Tecnologia de la informacion.
e Participar en las actividades generales de cada departamento de la empresa para

conocer sus funciones y necesidades de &mbito tecnoldgico e informatico.
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e Crear una lista de objetivos de acuerdo a las necesidades de la empresa 'y
departamentos en general relacionado a temas tecnoldgicos e informaticos.
e Fijar periodos de mantenimiento para los equipos de las areas funcionales.

e Participar en las quejas y sugerencias de los clientes de acuerdo a la utilizacion del

sistema adquirido para las funciones servicio-cliente.
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Capitulo V
Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El objetivo del presente proyecto fue la elaboracion de un plan estratégico para la
empresa Mueblar, microempresa cuyo giro es la elaboracion y comercializacion de muebles de
madera. Este proyecto de desarrollo fue concluido de manera satisfactoria cumpliendo lo
establecido en el objetivo general y los objetivos especificos mediante la aplicacion de las
principales herramientas de planeacion estratégica.

La industria Mueblera es muy dinamica y se enfrenta a grandes retos como, por
ejemplo, una clientela que exige muebles de moda, baratos y con una gran seleccion. Aunado
a lo anterior, las condiciones sociales y econémicas del pais y en particular de Yucatan y la
aparicion de numerosas empresa competidoras, hicieron necesaria la realizacion de un plan
estratégico que le permita a la empresa objeto de este estudio disefiar estrategias que la lleven
a ser mas competitiva y a crear una ventaja competitiva real y sostenible.

Aun cuando el diagnostico inicial mostré que la empresa Mueblar se encontraba en
posicidn ventajosa respecto a la competencia ya que es capaz de ofrecer mejores precios y con
mayor capacidad de satisfacer al cliente de acuerdo con sus necesidades, también se
encontraron muchas debilidades en su operacién y funcionamiento interno, por ejemplo, no
tenia clara su filosofia ya que carecia de vision, misién y valores

El entorno de la empresa Mueblera exige que la empresa Mueblar replantee sus
estrategias destacando los gustos de los consumidores, iniciativas para la mejora de los
productos y una vision a largo plazo en la cual los lideres de la empresa juegan un papel muy
importante.

El analisis interno de la empresa Mueblar, arrojé que, esta microempresa cuenta con un
potencial notable para desarrollarse y convertirse en una organizacion e innovadora, eficiente
y competitiva en el mercado local, a partir de un correcto analisis, desarrollo y manejo de
estrategias enfocadas a sus objetivos organizacionales.

Las estrategias planteadas en este estudio implican trabajar de manera paralela,
holistica e integral en las diferentes areas funcionales de la empresa para lograr los resultados

deseados.



PLAN ESTRATEGICO PARA UN NEGOCIO DE MUEBLES 163

Con el uso de las herramientas adecuadas, fue posible concluir que la empresa Mueblar
cuenta con una alta capacidad en sus areas funcionales para crecer y desarrollarse
considerando que se comparé con los principales competidores directos del mercado yucateco,
todos ellos fabricantes de muebles de madera.

Sin embargo, es importante mencionar que antes de que la empresa Mueblar comience
a considerar un nuevo camino de desarrollo y crecimiento, debe atender las prioridades
actuales, es decir, debe realizar los cambios observados y sugeridos en el presente proyecto y
trabajar a largo plazo en mejorar su linea de productos y en un posicionamiento de mercado

acorde a sus recursos y potencialidades.

Recomendaciones

Las siguientes recomendaciones para la empresa Mueblar se consideraron de acuerdo a
los resultados obtenidos. La primera recomendacion es que los directivos adopten la mision,
visién y valores de manera que vayan transmitiéndolo a sus colaboradores, de esta manera los
trabajadores podran adaptarse facilmente a la mision, vision y valores de la empresa sin sentir
que es una imposicion y al mismo tiempo los directivos podran generar una retroalimentacion
para si mismos y los colaboradores.

La segunda recomendacién es equilibrar el flujo de tareas y actividades para cada area,
de esta manera cada area podra cumplir con sus responsabilidades de manera mas eficiente
posible.

La tercera recomendacion aplica al area de operacion, al ya contar con los registros de
habilidades y destrezas de cada personal de produccion, se recomienda contratar al personal
que cubra las necesidades faltantes para eficientar la produccion y disminuir tiempos muertos
al igual que cuellos de botella, incluso se recomienda contratar y capacitar a dichos individuos
que cubriran las necesidades faltantes.

Para la aplicacion y desarrollo de las recomendaciones y estrategias establecidas se
considera que pueden implementarse al mismo tiempo en cada departamento mientras que no
lo desarrolle una misma persona, es decir, cada implementacion y estrategia debera ser

aplicado por una persona diferente para llevar un correcto control y seguimiento del mismo.
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