DISENO DE PLAN ESTRATEGICO 2019-2020 DE LA ASOCIACION DE
MUJERES PRODUCTORAS DE PLANTAS MEDICINALES SALUD Y VIDA -
APROPLAM

JOHN JAIRO PEREZ ESCOBAR

DANIEL STEVEN CEBALLOS RAMIREZ

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
GUADALAJARA DE BUGA, COLOMBIA

2019



DISENO DE PLAN ESTRATEGICO 2019-2020 DE LA ASOCIACION DE
MUJERES PRODUCTORAS DE PLANTAS MEDICINALES SALUD Y VIDA -
APROPLAM

JOHN JAIRO PEREZ ESCOBAR

DANIEL STEVEN CEBALLOS RAMIREZ

Trabajo de grado presentado como requisito para optar el grado de
Administrador de Empresas

JAIME AGUILAR MORENO

Asesor

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
GUADALAJARA DE BUGA, COLOMBIA

2019



Nota de aceptacion

Firma del Presidente del Jurado

Jurado

Jurado




TABLA DE CONTENIDO

Contenido
RESUMEN ..ottt ettt ettt et e et e te et e ete et eeteereetesteereaseeetesreeeeseeareeseens 7
AGRADECIMIENTOS ...ttt ettt st e e are e eteere e 8
INTRODUGCCION .....ooiiiiiee ettt ettt ete e eteeeteeaesan s areesneas 9
1. PROBLEMA DE INVESTIGACION ....coooiioiiiieiiece et 11
s 10 TR 11
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. .......cocoviiiiieie e, 11
1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA. .......coviiicieieeeece e, 13
2. JUSTIFICACION. ..ooeeeeecee ettt te e eteenens 13
ST O] | =5 1 1Y 1SR 14
3.1 OBJETIVO GENERAL .....coiiiieecte ettt ave s 14
3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS .....ocueeteete ettt 14
4, MARCO DE REFERENCIA ......couiiiiiecte ettt ave et ane s 15
4.1 MARCO TEORICO .....oooeeieeceeeeee ettt sttt st sae e 15
4.1.1 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL .....coeoviiviiieeece e 15
412 ESTRATEGIA ..ottt 18
4.1.2.1 FINALIDAD DEL PLAN ESTRATEGICO.......cccecviveieceee e 22
4.1.2.2 ETAPAS DEL PLAN ESTRATEGICO. ...ccooiiiieciiie e 23
4.2 MARCO CONCEPTUAL. ...ooovvivectece ettt sae e 26
A4.3MARCO LEGAL. ..ottt ettt eae e 31
5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION Y ADMINISTRACION DEL
L N =0 @ T 35
5.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......cocooieieciecteeieeeeteeee e 35
5.1.1. FUENTES DE INFORMACION ......ccooiiiieieeiceeee e 39
5.1.1.1. FUENTES PRIMARIAS ......ooiiiiiieee e 39
5.1.1.2. FUENTES SECUNDARIAS .......oooviitiiteeeeeeeeeeee e 40
5.1.2. TAMANO DE LA POBLACION .....ocoviiuiiieiececeee e 40
5.1.3. PROCESAMIENTO E INTERPRETACION DE LOS DATOS............... 40

6. ANALISIS Y DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION
APROPLAM ...ttt eene 41



6.1 ANALISIS DEL AMBIENTE EXTERNO ..o 41

6.1.1 FACTORES ECONOMICOS. .....cooiiieie oot 41
[ PRODUCTO INTERNO BRUTO PIB......cooviviieieieeeee et een e, 41
| N 7X@ N T 43
6.1.2 FACTORES POLITICO-LEGALES .......ccooioieeieeeeeeeeeeeeeeee e 46
PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 2018-2022 — PACTO POR COLOMBIA,
PACTO POR LA EQUIDAD ........oiiiieeeeteeeee et 46
6.1.2.1 LEYES DE MIPYMES. .....ootiiitee ettt 47
6.1.3 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS. ......cocovevivireereea, 48
6.2 ANALISIS DEL AMBIENTE INTERNO .......cooiiiieeiieeeeeeceeeese e, 54
6.2.1 PROCESO HISTORICO DE L ASOCIACION APROPLAM .................. 55
6.2.2 ANALISIS ADMINISTRATIVO (7S DE MCKINSEY) ....vovivivieeieree, 58
6.2.2.1 ESTRUCTURA ..ottt ettt 58
6.2.2.2 ESTRATEGIA ......oiieieeeeeeeeeeee ettt 59
B.2.2.83 SISTEMA ..ottt ettt ettt ettt 60
6.2.2.4 VALORES CORPORATIVOS ..ot 60
6.2.2.5 HABILIDADES .......oivieieeeeee oot 60
8.2.2.6 ESTILO . ...eiieee ettt ettt 61
6.2.2.7 PERSONAL ..ottt ettt ae e 62
6.2.3 ANALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES........ccccoveieeeeeeneen, 62

7. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION DE MUJERES
PRODUCTORAS DE PLANTAS MEDICINALES SALUD Y VIDA — APROPLAM 65

4 VA 151 [0 ] 65
T2 MISION ...ttt ettt e te e et e s teeneeetesaeenens 65
7.3 VALORES CORPORATIVOS ...ttt 65
7.4 PROPOSITO INSTITUCIONAL ..ottt 66
7.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS ..ottt 66
7.6 LINEAS ESTRATEGICAS ...ttt ettt 66
7.6.1 ESTRATEGIA DE PNETRACION DEL MERCADO .......c.cccoveveveriiennn. 67
7.6.2 ESTRATEGIA DE MEJORAMIENTO DE PRODUCTOS Y PROCESOS
...................................................................................................................... 67



8.1 ANEXOS. ..o 71

10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES..........ooiiiiii e 76
10.1 CONCLUSIONES ... 76
10.2 RECOMENDACIONES ... 78

11. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ... 79



RESUMEN

El presente trabajo de grado, es una investigacion que trata sobre el estudio
organizacional de la asociacion APROPLAM ubicada en la zona rural media del
municipio de Guadalajara de Buga, exactamente en la vereda de Alaska.
APROPLAM es una asociacion de mujeres madres cabeza de hogar de la zona
rural, dedicadas al cultivo de plantas medicinales y produccion de productos de
tipo cosméticos enfocados en el cuidado personal como lo es la caida del cabello
y el cuidado de la piel, asi como algunos productos ademas sirven para dolores
musculares.

En esta investigacion se estudia la forma organizacional de la empresa, su
estructura, estrategia, valores corporativos y caracteristicas en general como
organizacion; con esta informacién se realiza un diagnostico organizacional donde
se identifican fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades, se detalla su
funcionamiento actual. Posterior al diagnéstico se elabora un plan de
mejoramiento organizacional, se dan recomendaciones para que la asociacion
tenga un adecuado funcionamiento de tipo empresarial. Por altimo, se realizan una
serie de recomendaciéon y se deja una guia practica para la obtencién de
certificacion INVIMA para la comercializacion de los productos.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de grado se basa en una investigacion profunda de una
organizacion perteneciente a la vereda de Alaska en el municipio de Guadalajara
de Buga llamada APROPLAM, la cual esta conformada por un grupo de mujeres
cabeza hogar dedicadas hace mas de 20 afios a la transformacion de plantas
medicinales que ellas mismas cultivan, en productos como pomadas, shampoos,
jabones y diferentes tipos de cosmeéticos. Este texto académico describe un
estudio de la Asociacibn como empresa, identificando factores externos e internos
gue potencializan los procesos productivos y también elementos que no son tan
beneficiosos para el ejercicio empresarial como tal.

Decidimos hacer esta investigacion porque de alguna manera queremos aportar
conocimiento y herramientas académicas a personas que tienen empresas pero
gue en ciertas ocasiones no tienen una asesoria en puntos claves para el buen
funcionamiento organizacional y que ademas no cuentan con los recursos
monetarios suficientes para contratar profesionales que los asesoren como
empresa, de esta manera vimos una necesidad muy grande en esta asociacion y
nos convencimos de que la ayuda que podiamos brindar era grande para que
crezcan como empresa y se genere un bienestar dentro de la misma.

Se pactaron unos objetivos especificos en los cuales pudimos abordar la mayoria
de los procesos principales de la organizacion, nuestra idea con estos objetivos
fue hacer un escaneo interno para identificar falencias desde lo organizacional
teniendo en cuenta también la parte cultural que influye dentro de la misma.

Con la ayuda de las integrantes de la Asociacion APROPLAM desarrollamos un
plan de trabajo basado en entrevistas, visitas, y grupos de conversacion que nos
enriguecieran de informacion no solo de la empresa y sus procesos sino también
de la parte humana de cada una de las integrantes para que de esta forma el
conocimiento de todo el engranaje empresarial lo asimilaramos de la mejor forma
y tuviéramos una idea realmente clara de lo que acontecia en esta empresa.

Durante el proceso de la investigacion fuimos desarrollando los objetivos pactados
desde el inicio y cada dia le dabamos con ayuda de las asociadas una forma mas
clara a lo que queriamos desarrollar para el bienestar de APROPLAM. De esta
manera logramos visualizar como seria la organizacién si se tomaran estos
cambios pactados después del estudio realizado y fue de gran ayuda porque nos



sirvi6 de motivacién para contagiar este grupo de mujeres a ser mejores como
empresa.

Se encontraron factores adversos dentro de la investigacion como la lejania, el
clima de esta zona y barreras de aceptacion por parte de algunas asociadas, sin
embargo, enfocandonos en los beneficios que se podrian venir para APROPLAM
las personas colocaron su granito de arena y cambiaron su pensamiento abriendo
toda su experiencia dentro de la asociacion y nos ayudaron a empaparnos de
todos los procesos, formas de trabajo y cultura que rigen dentro de la empresa.

Por ultimo cuando realizamos el escaneo organizacional y ayudamos a
implementar algunos cambios como organizacion decidimos brindar un
asesoramiento mas enfocado a los procesos comerciales realizando una guia
practica para obtener la certificacion INVIMA que le permita a APROPLAM a
crecer dentro del mercado tan competitivo donde convive. Creemos que es una
ayuda muy relevante en las futuras relaciones comerciales de la asociacion ya que
con la certificacion pueden crecer dentro de otros mercados mas grandes y
pueden llevar sus productos a diferentes plataformas comerciales donde hay un
namero mas significativo de consumidores.

Sin lugar a dudas, el desarrollo de esta investigacion fue enriquecedor en lo
profesional porque es nuestro primer contacto como asesores de una
organizacion, nos ayudd a valorar el conocimiento que hemos adquirido en
nuestra formacién académica y nos generd una satisfaccion enorme el poder
ayudar con conocimiento la vida de otras personas.



1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1TITULO

DISENO DE PLAN ESTRATEGICO 2019-2020 DE LA ASOCIACION DE
MUJERES PRODUCTORAS DE PLANTAS MEDICINALES SALUD Y VIDA -
APROPLAM

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El Informe de Desarrollo Humano para Colombia sobre el campo colombiano
publicado en el 2011 hace un detallado diagnostico de los determinantes de la
crisis del sector rural los cuales son diversos y convergentes. La dinamica
econdémica, social y politica del sector rural ha estado estructuralmente
condicionada por la concentracion de la propiedad de la tierra. Esta condicion,
unida a un modelo de desarrollo rural modernizante y ambientalmente
insostenible, se ha caracterizado por la inequidad, la exclusion y los altos niveles
de pobreza que sufre la mayoria de la poblacion rural, si se compara con los de la
poblacion urbana (PNUD, 2011).

Adicionalmente, los conflictos de uso de la tierra, tienden a agudizarse en razéon a
los patrones de ocupacion productiva y de explotacion de los recursos y del
espacio rural. A la ya reconocida y creciente ocupacion de tierras con vocacion
agricola y forestal por la ganaderia extensiva (DANE-CNA, 2015), se suman en la
actualidad los efectos del avance de la mineria legal e ilegal, de la exploracion y
explotacion de hidrocarburos y la expansion de cultivos para la produccién de
biocombustibles y de otros derivados de estas materias primas. Los conflictos por
la tierra y su uso aumentan con aquellos derivados de asentamientos en areas
pretendidas para la conservacion, asi como por la convergencia de demandas de
diversos grupos sobre territorios de propiedad colectiva (indigenas,
afrocolombianos, campesinos) y, por la demanda de tierras para proyectos de
grandes inversionistas. Estos factores han resultado, ademas, en un continuado
avance sobre la frontera agricola. (UNDP, 2011). La ausencia y urgencia de un
plan de ordenamiento territorial, es evidente.

Pese a que el sector agropecuario crece hoy mas rapido que muchas otras
actividades economicas, tiene una grave falta de planificaciéon. La UPRA (Unidad
de Planificacién Rural Agropecuaria)busca resolver este problema, que afecta la
productividad del pais. (DINERO.COM, 2018)



Aunque Colombia es una nacién con vocacion agropecuaria que puede desarrollar
esta actividad en 11,3 millones de hectareas, solo tiene cultivado 35% (4 millones
de hectareas) de ese potencial y con bajos niveles de productividad; si realmente
se planeara qué, en dénde y cuanto cultivar, esta cifra podria multiplicarse.
(DINERO.COM, 2018)

Felipe Fonseca, director de la UPRA, explica que su entidad no es ejecutora, sino
planeadora y que antes de hacer recomendaciones se dedic6 a realizar un buen
diagnéstico de la Colombia rural, que no solo tiene problemas de productividad,
sino también de uso eficiente del suelo y de la propiedad de la tierra. Otro
elemento que le resta competitividad al campo nacional es que 75% de las zonas
rurales estan a mas de cuatro horas de alguna de las 18 principales ciudades del
pais, lo que se traduce en mas costos para la produccion agricola. “Se han creado
planes decenales en salud y en educacion, pero no se ha hecho ninguno para
planificar el agro a largo plazo”, dice Fonseca. Insiste en la necesidad de proyectar
el sector agricola, que tras el acuerdo con las FARC se debe convertir en uno de
los motores de la economia. No en vano, mientras en 2017 el PIB creci6 1,8%, el
sector de agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca avanz6 4,9%.
(DINERO.COM, 2018)

La asociacion de mujeres campesinas de plantas medicinales salud y vida
APROPLAM es una asociacion que trabaja para el desarrollo de las mujeres de
bajos recursos de la zona rural de Guadalajara de Buga, especificamente en la
vereda Alaska. Desarrollan actividades agricolas como el cultivo de plantas
medicinales y la transformacion de algunas de ellas en shampoo y pomadas. El
proceso del cultivo, transformacion, comercializacion y manejo administrativo de
su asociacion ha sido histéricamente empirico. Aproximadamente en 25 afios de
funcionamiento han tenido las asesorias de algunas organizaciones
gubernamentales como el IMCA y PNUD que en los ultimos afios han estado al
pendiente del desarrollo de su actividad.

Se evidencia que la asociaciéon carece de un fundamento administrativo, ya que
sus integrantes en su mayoria son mujeres campesinas con un nivel de
escolaridad bajo, la forma estructural es empirica y disefiada bajo los parametros
de una junta comunal, las técnicas de cultivo y de transformacién son artesanales,
el proceso de comercializacion no esta fundamentado estratégicamente ya que no
se tienen permisos Yy certificaciones necesarias para la distribucion y
comercializacién, las ventas registradas obedecen a un proceso de
comercializacion informal con un punto de venta ubicado en la vereda de Alaska y
otro punto de venta en el mercado campesino los fines de semana en el Municipio
de Buga ubicado en el barrio la revolucion.



1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢,Cual debe ser el plan estratégico de la asociacion APROPLAM con el fin de
mejorar sus procesos, y a su vez optimizar su gestién en general?

2. JUSTIFICACION.

El presente trabajo de planeacion estratégica, se basa en la necesidad de
potenciar una comunidad de mujeres emprendedoras que han sido parte de un
proceso lleno de violencia y de condicionantes resultantes del conflicto armado,
sin embargo, a pesar de esto han sido capaces de sobre ponerse y han salido
adelante por medio de los limitados recursos que tienen y las ganas de progreso.
Sin lugar a dudas, para estas comunidades victimas de la violencia y del descuido
de nuestros gobernantes los procesos productivos y de desarrollo han sido mas
dificiles.

Nuestro estudio se encarga de visualizar la situacion actual de esta asociacion de
mujeres que fabrican productos de belleza y medicinales por medio de plantas que
ellas mismas cultivan y transforman y diagnosticar las falencias, fortalezas y
oportunidades en determinados puntos estratégicos que le permitan optimizar su
funcionamiento como organizacion.

Se pretende que este estudio tenga un impacto no solo para esta organizacion,
sino para toda la sociedad en general, de manera que se concientice a la
comunidad con respecto a la importancia que tienen las asociaciones rurales de
nuestra ciudad en el desarrollo econémico y la inclusion social. También de algun
modo ayudar para que estas comunidades sean mas visibles ante las entidades
publicas y privadas y que estas ayuden o promuevan las relaciones claves que
articulen el ejercicio comercial del mercado con el proceso productivo de estas
asociaciones.

A nivel social, este estudio fortalecera la inclusion de las comunidades productivas
gue estan fuera del casco urbano de Guadalajara de Buga con la sociedad y el
mercado, los cuales ven estas asociaciones como un conjunto de personas que no
tienen las capacidades necesarias para sobresalir o que simplemente las ven
como un eslabén menos importante de la cadena social y comercial. De esta
manera uno de los fines de este proceso sera que la sociedad adopte de manera
integral estas asociaciones y que le brinden el cuidado y la importancia que juegan
en el progreso de la region.

A nivel personal tenemos el convencimiento que estas asociaciones conformadas
en su mayoria por comunidades que han sido victimas de violencia o conflictos



sociales tienen un sin nimero de cualidades e ideas innovadoras que ayudaran al
progreso de la region y que le daran el valor que se merece este sector. Estamos
muy confiados de que este proceso sera beneficioso a nivel personal y nos
ayudara a crecer como personas y como profesionales ya que veremos los
resultados plasmados en el éxito de esta asociacion y de muchas otras que seran
ayudadas por estudiantes universitarios inspirados por este estudio y por
entidades encargadas del desarrollo de estas asociaciones.

A nivel académico este estudio sera una fuente importante para futuras
investigaciones en el ambito de desarrollo organizacional de comunidades
vulnerables o para ejecutar planes estratégicos con otro tipo de organizaciones.
Sera fuente de inspiracion para enfocar estudios académicos con organizaciones
vulnerables y para la creacion de emprendimientos sociales, todo con el fin de
ayudar a las comunidades menos favorecidas con sus emprendimientos y ayudar
directamente al desarrollo social y econémico de la region. A demas, servira de
guia a estudiantes para identificar los diferentes puntos de un plan estratégico
enfocados a la resolucion de problemas y fortalecimiento de caracteristicas de una
organizacion.

3. OBJETIVOS

3.10BJETIVO GENERAL

Formular un plan estratégico para la asociacion APROPLAM para mejorar su
estructura organizacional.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

+ Realizar un diagnoéstico estratégico de la asociacion APROPLAM de la
vereda de Alaska de Guadalajara de Buga.

+ Formular el direccionamiento estratégico de la organizacion: vision, mision,
objetivos estratégicos, lineas estratégicas.

+ Realizar una guia de requerimientos para la obtencién de la certificacion
INVIMA para la comercializacion y distribucién del producto estrella
(Shampoo saca pelo).



4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 MARCO TEORICO

Para el desarrollo de esta investigacion se definirA y se conceptualizara el
diagnostico organizacional, la estructura y estrategia; lo que nos permitira conocer
en detalle la forma en como esta constituida la empresa y los factores que influyen
en el funcionamiento de los procesos organizacionales. A demas, nos apoyaremos
en teorias administrativas que nos brinden herramientas académicas para acertar
con el diagndstico de la organizacion.

4.1.1 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

En el desarrollo de esta investigacion como primera medida se conceptualizara el
Diagnostico Organizacional definiendo los conceptos de Organizacion y de
Estrategia, después encontrar la relacion con lo que es un Plan estratégico, el cual
es el objetivo principal.

El diagnostico organizacional es el estudio, necesario para todas las
organizaciones, que se encarga de evaluar la situacion de la empresa, sus
conflictos, que problemas existen en la empresa, sus potencialidades o hasta
donde puede llegar y que vias de desarrollo son el camino a seguir para su
crecimiento. En general podria decirse que un diagnostico organizacional busca
generar eficiencia en la organizacion a través de cambios. Las organizaciones con
todas sus implicaciones, son el resultado de la busqueda que ha encauzado el
hombre racional a la prosperidad.

Una de las aplicaciones del diagndéstico organizacional, mas adoptada por las
organizaciones es la que va encaminada al desarrollo organizacional. El cual es
un proceso de cambio estrictamente planeado con base al conocimiento que se
tiene acerca de la situacion por la que atraviesa la empresa, la evaluacion de los
resultados después de la implementacién de las propuestas. Existen un sinnimero
de situaciones por las que se requiere aplicar un diagnostico a cierta empresa,
entre ella encontramos (Rodriguez M., 2005):

+ El crecimiento de la organizacién, estudiar a la organizacion
identificando como ha incrementado sus activos, ventas y personal. Debido
a que ello es un cambio enorme y es necesario conocer el impacto de éste
crecimiento en todas las areas de la organizacion.



+ El atraso de la organizacién: Mientras unas empresas dan enormes
pasos al mismo ritmo con el avance de la tecnologia, existen muchas otras
que se estancan y se posicionan en lugares cerca de la extincién, por ello
en estos casos es mas evidente que algunos problemas comiencen a
gestarse, teniendo asi la necesidad de un diagnostico organizacional.

+ La oferta de calidad; en esta necesidad de aplicar un diagnostico
organizacional cabe mencionar que nos encontramos en un mundo
competitivo, en el cual se necesita una ventaja competitiva, y la calidad de
lo que se ofrece toma importancia al encontrarnos bombardeados de miles
de productos que cubren una misma necesidad.

+ Otras situaciones para las cuales es necesaria esta herramienta, es la
aparicion de tecnologia de punta que promete mayor productividad y
calidad, la innovacién que cada empresa debe decidir hacer, los problemas
sociales que se gestan y que conforman el entorno de la empresa, y
finalmente la simple necesidad de la empresa por conocerse, y el deseo de
generar mejoras que la hagan un lugar mejor de trabajo. (Rodriguez M.,
2005).

Las 5 perspectivas del diagnéstico organizacional segun, (Rodriguez M.,
2005)

Perspectiva social: Para la perspectiva social el interés se concentra en conocer
los efectos que se generan por la acciébn organizacional en los distintos
subsistemas de la sociedad. Como ve la sociedad a la organizacion, en qué la
beneficia o0 en caso contrario en qué la dafia y qué sugiere ésta.

Perspectiva ejecutiva: Desde esta perspectiva se entiende la participacion de los
socios, duefios o directivos de la empresa, ellos se encargan de evaluar
cuestiones como su posicion en el mercado y el uso adecuado de sus recursos.

Perspectiva de las areas; ésta se refiere a la relacion entre los diferentes
departamentos de la organizacion, su convivencia, sus aportes al desarrollo de la
empresa y la eficiencia de cada departamento y de la organizacion como un
conjunto que encierra a los departamentos.

Perspectiva de los grupos informales; cada empresa alberga un cierto nimero
de empleados, y aunque todos deben compartir intereses para el bienestar de la
organizacion, hay ciertos grupos que se forman de acuerdo a intereses mas
afines, como el gusto por algun deporte, la religion o preferencias politicas, para
ello se requiere detectar a dichos grupos y evaluar la facilidad de sana interaccién
de los intereses particulares del conjunto con los intereses de la empresa.



Perspectiva individual, nos referimos asi a las expectativas que tiene cada
individuo que conforma la organizacion, sin importar area o puesto que tenga, y de
igual manera a los agentes externos a ella, como lo son proveedores o clientes.

El concepto diagnostico se inscribe dentro de un proceso de gestion preventivo y
estratégico. Se constituye como un medio de analisis que permite el cambio de
una empresa, de un estado de incertidumbre a otro de conocimiento, para su
adecuada direccién, por otro lado, es un proceso de evaluacion permanente de la
empresa a través de indicadores que permiten medir los signos vitales (Valdez
Rivera, 1999).

El diagnéstico es una herramienta de la direccion y se corresponde con un
proceso de colaboracion entre los miembros de la organizacion y el consultor para
encontrar informacién pertinente, analizarla e identificar un conjunto de variables
gue permitan establecer conclusiones (Cummings G. & Worley G., 2007).

El Diagndstico es una actividad vivencial que involucra a un grupo de personas de
una empresa o institucion interesadas en plantear soluciones a situaciones
problematicas o conflictivas, sometiéndose a un auto-analisis que debe conducir a
un plan de accion concreto que permita solucionar la situacion problematica.

Las bases del Diagnéstico Organizacional es que al igual que las personas, las
empresas o instituciones deben someterse a examenes periédicos para identificar
posibles problemas antes de que éstos se tornen graves. Estos examenes
periddicos constituyen un sistema de control que permite optimizar el
funcionamiento de las empresas o instituciones. Al ser identificados los problemas
en el funcionamiento de la empresa, surgen acciones mediante un diagnostico
dirigidas a su eliminacion o disminucién que en conjunto constituyen una parte
importante de la planeacién operativa.

En un diagndstico se esta evaluando el comportamiento del sistema. De la misma
manera que un meédico examina a un paciente y lo compara mentalmente con el
funcionamiento de una persona sana. No necesariamente un diagnéstico
organizacional es el obligado Punto de Partida de un proceso de planeacion, ya
gue es necesario saber donde estamos antes de decidir a donde queremos ir y
como debemos llegar a ese punto (Cummings G. & Worley G., 2007).

Es importante analizar internamente a la organizacién con lo cual nos permite
identificar fortaleza y debilidades que tiene una empresa para desarrollar su
actividad, permite tener un conocimiento real de la organizacion.



4.1.2 ESTRATEGIA

El término estrategia se origind en el campo militar, la estrategia se refiere a la
combinacion de medios a emplear para alcanzar los objetivos, en presencia de
incertidumbre. Por tanto, la estrategia adoptada representa la mejor apuesta de
cada contendiente, pero nada garantiza su éxito. La estrategia debe ser flexible y
esta sujeta a modificaciones a medida que cambia la situaciéon y se dispone de
nueva informacion (Frances, 2006).

La estrategia (Mintzberg, Brian Quinn, & Ghoshal, ElI Proceso de Estrategia,
1998) puede ser entendida como una visién de futuro que establece cual es la
posicion que se desea para la empresa, y se constituye, ademas, de la
determinacién de los medios capaces de conseguirlo, para poder llevar a cabo lo
anterior, la estrategia debera estar constituida de la siguiente informacion:

- Alcance: corresponde al dominio de la organizacion, indica los negocios en que
la empresa quiere participar.

- Asignacion de Recursos: como distribuir los recursos entre las distintas areas
gue conforman la empresa.

- Ventajas Competitivas: factor que le permita destacarse como empresa 0 sus
productos, dado el alcance propuesto y la asignacion de recursos planeada. Una
ventaja competitiva es cualquier caracteristica de la empresa que la diferencia de
la competencia directa dentro de su sector. Toda empresa que obtiene beneficios
de un modo sostenido tiene "algo" que sus competidores no pueden igualar,
aungue en muchos casos lo imiten, no solo tiene una ventaja competitiva, sino que
esta es "sostenible" al mediano o largo plazo.

La estrategia como las 5p (Mintzberg & Quinn, ElI Proceso Estratégico,
conceptos, contextos y casos, 1982):

Plan: curso de accion definido conscientemente, una guia para enfrentar una
situacion.

Pauta de accion: dirigida a derrotar a un oponente o competidor.

Patrén: comportamiento en el curso de las acciones de una organizacion,
consistencia en el comportamiento, aungque no sea intencional.

Posicion: identifica la localizaciébn de la organizacion en el entorno en que se
mueve (tipo de negocio, segmento de mercado, etc.).



Perspectiva: relaciona a la organizacion con su entorno, que la lleva a adoptar
determinados cursos de accion.

La misién es el motivo, propoésito, fin o razén de ser de la existencia de una
empresa u organizacion porque define: 1) lo que pretende cumplir en su entorno o
sistema social en el que actua, 2) lo que pretende hacer, y 3) el para quién lo va a
hacer; y es influenciada en momentos concretos por algunos elementos como: la
historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia y/o de los propietarios,
los factores externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades
distintivas (Thompson & Strickland, 2001).

La mision, vision y valores de una empresa son mas que un adorno en un triptico
0 una leyenda que ocupa un espacio en algun cartel corporativo. Estos tres
elementos son la columna vertebral de toda persona, equipo u organizacion, el
problema es que mucha gente los conoce, pero nadie les da importancia.

La MISION es el elemento que da la razon de ser, constituye la esencia de toda
persona, empresa u organizacion. La mision indicara que es lo que hacemos,
hacia donde esta dirigido nuestro esfuerzo y aquello que nos hace diferentes.

LA VISION es ese punto en el futuro a donde queremos llegar, que es lo que
gueremos lograr con el paso del tiempo en un muy largo plazo. Una buena vision
debe ser motivadora para todos los integrantes del equipo u organizacion, debe
ser un mensaje claro y convincente. Una buena vision deber ser algo factible, pero
a su vez debe ser algo que no sea tan sencillo lograr, recordemos que una vision
debe estar planeada a muy largo plazo.

Los VALORES de una organizacion o equipo de trabajo reflejan la cultura
corporativa, son los componentes que rigen las reglas dentro de las cuales deben
colaborar los integrantes del equipo. Es importante que los valores vayan acorde a
la esencia de la institucion.

El proceso de generar estos tres elementos se conoce como proceso de
visualizacion y es donde se definird todo lo que una empresa es y sera. Este
proceso es completamente inutil si la gente que colabora en ese equipo no esta
consiente de estos tres elementos al igual de inutil si la gente no es capaz de
alinear su esfuerzo a estos elementos pues entonces la sinergia no sera producida
entere empresa y colaborador.

Se denominan objetivos estratégicos a las metas y estrategias planteadas por
una organizacion para lograr determinadas metas, lograr a largo plazo, la posicion
de la organizacién en un mercado especifico, es decir, son los resultados que la



empresa espera alcanzar en un tiempo mayor a un afo, realizando acciones que
le permitan cumplir con su mision, inspirados en la vision.

El autor Fred David en su libro conceptos de administracion estratégica (Fred,
2013), establece:

Los objetivos a largo plazo representan los resultados que se esperan del
seguimiento de ciertas estrategias. Las estrategias son las acciones que se
emprenderan para alcanzar los objetivos a largo plazo. EI marco de tiempo de los
objetivos y las estrategias debe ser congruente, normalmente entre 2 y 5 afios.

Las organizaciones buscan desarrollar estrategias que les permitan el logro de sus
objetivos, siendo estos las metas que se pretenden alcanzar a un largo plazo de
acuerdo a la mision de la organizacion, por lo que se establece el curso que ésta
debe seguir para llegar al éxito, a través de estrategias que representan el medio a
través del cual lo lograran. Seguin Thompson y Strickland:

“Los objetivos se podran definir como los resultados especificos que pretende
alcanzar una organizacion por medio del cumplimiento de su mision basica. Los
objetivos son esenciales para el éxito de la organizacién porque establecen un
curso, ayudan a la evaluacién, revelan prioridades, permiten la coordinacién y
sientan las bases para planificar, organizar, motivar y controlar con eficiencia. Las
estrategias son un medio para alcanzar los objetivos a largo plazo” (Thompson y
Strickland).

Es importante mencionar que un objetivo estratégico representa la evolucién que
se desea en la organizacion. De acuerdo con Antonio Francés:

Los objetivos deben ser posibles de alcanzar; practicos, realistas y comunicados
con claridad para garantizar el éxito, ya que ayudan a las partes que estan
interesadas en su logro a comprender su papel dentro del futuro de la
organizacion, estableciendo las prioridades de esta. Ademas, en gran parte
representan el sentido y fin de la misma, sientan una base para una toma de
decisiones consistente por parte de gerentes con valores y actitudes dispares,
disefiar puestos y organizar las actividades que se realizaran en la empresa. En
resumen, los objetivos deben poseer las siguientes caracteristicas (Thompson &
Strickland, 2001):

. Alcanzables.
. Comprensibles.

. Deben ser cuantificados o expresados en cifras.



. Estan ubicados en un horizonte temporal.

. Deben derivarse de las estrategias de la institucion.

. No deben ser abstractos.

. Deben tener la capacidad de transformarse en tareas especificas.
. Deben posibilitar la concentracion de recursos y esfuerzo.

. Deben ser multiples.

A continuacion, se definird el concepto de planeacion estratégica desde el punto
de vista de diversos autores (San Martin, 2013).

El autor George Steiner (1983) habla sobre los origenes de la planeacion
estratégica, la cual fue introducida por primera vez a mediados de 1950,
denominandolo sistema de planeacion a largo plazo. Para él la planeacion
estratégica es el esfuerzo sistematico y mas o menos formal de una compafiia
para establecer sus propdsitos, objetivos, politicas y estrategias basicas, para
desarrollar planes detallados con el fin de poner en practica las politicas y
estrategias, y asi lograr los objetivos y propdésitos basicos de la compafia.

Steiner, establece los lineamientos fundamentales para la elaboracion de un plan
estratégico, a pesar que en esa entonces era predominante la direccién y
planeacion de tipo operacional, la cual se centraba en la gestion de areas
especificas, resolviendo problemas a corto plazo. Pero el tipo de direccion que se
llevaba a cabo en los niveles més altos de la organizacion no era la direccion
operacional sino la estratégica, aquella que guia, direcciona y pone limites a todo
el proceso operacional.

Otras definiciones que sobresalen son las siguientes:

“‘La determinacion de la visiébn, mision, objetivos, politicas y estrategias de la
organizacion considerando las fuerzas y debilidades internas, asi como también
las oportunidades y riesgos del entorno”

“Es un proceso mediante el cual una organizacién define su vision de largo plazo y
las estrategias para alcanzarla a partir del analisis de sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. Supone la participacion activa de los actores
organizacionales, la obtencion permanente de informacion sobre sus factores
claves de éxito, su revision, monitoreo y ajustes periddicos para que se convierta
en un estilo de gestibn que haga de la organizacibn un ente proactivo y
anticipatorio”



Los conceptos mencionados anteriormente resaltan las caracteristicas de la
planeacion estratégica, como son: la relacion interna y externa de la empresa, su
orientacion hacia el futuro y hacia el cambio, control y monitoreo de las decisiones,
flexibilidad de las estrategias, la toma de decisiones sobre las alternativas de
objetivos y estrategias, guia, direccionamiento, estructura y comunicacion
organizacional, actualizacion de la informacion, proactivo y anticipatorio.

En sintesis, la planeacion estratégica se definirh como un plan o maestro en el
cual la alta direccibn de la empresa precisa su visién, mision, objetivos y
estrategias. Las estrategias estaran basadas en el aprovechamiento de los
recursos y capacidades de la empresa, y de las oportunidades y amenazas
detectadas del entorno. Dichas estrategias estan orientadas al futuro, al largo
plazo, al cumplimiento de los objetivos, politicas, mision y vision planificados por la
empresa. Cabe recalcar que, su revision y monitoreo le permite a la empresa ser
asertiva, proactiva y anticipatoria.

4.1.2.1 FINALIDAD DEL PLAN ESTRATEGICO.

La finalidad del plan estratégico es aumentar la competitividad de la empresa, lo
cual le permite satisfacer las expectativas de sus diferentes grupos de interés
(stakeholders).
A continuacién, se muestran las principales razones por las cuales es importante
la implementacion del plan estratégico en las empresas (SAINZ DE VICUNA
ANCIN, 2012).

+ Como elemento de reflexion: realza el proceso de toma de decision.

+ Permite la participacion en las decisiones empresariales, propiciando un
proyecto comun y compartido.

+ Constituye un instrumento muy Util para implementar las decisiones
adoptadas, mediante el correspondiente despliegue de objetivos.

+ Para su posicionamiento futuro: propicia un proceso de renovacion
permanente en la empresa en busca de su competitividad.

+ Justifica o hace mas comprensible las decisiones adoptadas en un
momento determinado, y permite comunicar interna y externamente el
proyecto empresarial de forma mas eficaz posible.

+ Permite una gestion mas profesional y menos basada en improvisaciones.

+ Ajusta los recursos disponibles en la empresa a las oportunidades,
estableciendo los médicos necesarios para la consecucion de los objetivos.

En sintesis, se puede decir que la importancia de la planificacion estratégica
radica en el proceso evaluativo de la empresa, en el cual se definen los objetivos a



largo plazo, se desarrollan estrategias para alcanzar los objetivos planteados y se
identifican recursos para llevar a cabo dichas estrategias.

Ademas, el plan estratégico es una poderosa herramienta de diagnéstico, analisis,
reflexion y toma de decisiones, en torno a la situacion actual y al camino que
deben recorrer en el futuro la empresa, para adecuarse a los cambios y a las
demandas que les exige el entorno y lograr el maximo de eficiencia y calidad en
los productos y/o servicios que se ofrecen.

4.1.2.2 ETAPAS DEL PLAN ESTRATEGICO.

Para abordar correctamente el disefio de un plan estratégico es necesario
profundizar en diversas etapas basadas en el analisis y en la toma de decisiones;
a continuacion, se detallan dichas etapas (Aprocom, 2013):

ETAPA 1.- Andlisis de la situacién. También conocido como el diagnostico
estratégico. En esta etapa se tiene en cuenta tanto la situacion externa,
representada por el mercado y los competidores; asi como la situacion interna, las
debilidades y fortalezas de la empresa.

El andlisis del mercado puede resultar vital para la empresa, por lo que se debe
analizar los diferentes tipos de competidores, formatos con los que compite y los
clientes que tiene la empresa. Estos aspectos deberan ser analizados bajo
criterios dinamicos y temporales, es decir, como han evolucionado en los ultimos
afos y cual sera su comportamiento en el futuro.

El analisis de la situacion externa nos permitira descubrir las oportunidades y
amenazas del entorno y el mercado, sin embargo, un analisis interno nos permitira
descubrir las debilidades y fortalezas de nuestra empresa.

El analisis interno por lo general se realiza mediante herramientas de auto-
diagnéstico estratégico, ayudando a valorar si se han tomado las decisiones
estratégicas adecuadas, si se han aplicado correctamente los planes de actuacion,
etc. Mas concretamente, le permitird a la empresa responder cuestiones como
(Aprocom, 2013):

+ ¢ Qué objetivos nos hemos marcado?

+ ¢Son estos objetivos realistas, o debiamos haber fijado otros mas cercanos
a nuestras perspectivas?

+ ¢Hemos definido correctamente nuestra estrategia competitiva?



¢, Son coherentes nuestra estrategia de precios y de calidad de servicio?
¢,Cuales son nuestros objetivos de rentabilidad?

¢A qué mercados nos dirigimos?

¢ Es correcta nuestra estrategia de posicionamiento en el mercado?

¢, Son adecuados nuestros recursos humanos y materiales para alcanzar los
objetivos marcados?

¢Es correcta nuestra estrategia de aprovisionamiento, de forma de nos
permita abastecer a nuestros clientes en tiempo y en las condiciones
esperadas?

¢ Estamos utilizando los medios de publicidad y promocién adecuados?

¢, Tenemos una estrategia de venta clara y definida?

¢Tenemos en cuenta las necesidades de formacién y capacitacion del
personal, asi como la motivacion y la satisfaccion de sus necesidades?
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ETAPA 2.- Diagnéstico de la situacion. Es la conclusién del analisis anterior y
supone la identificacion de las oportunidades y amenazas que presenta el entorno
asi como las fortalezas o débiles internas que tiene la empresa (Aprocom, 2013).
Este tipo de analisis es denominado DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades)

El objetivo de este tipo de analisis es utilizar los puntos fuertes para aprovechar
las oportunidades del mercado, de la misma forma que para reducir o eliminar las
amenazas es conveniente suprimir o al menos corregir los puntos débiles. Es
mediante este tipo de actuaciones que surgen las principales decisiones
estratégicas que deben abordar en las etapas siguientes.

ETAPA 3.- Declaracion de Objetivos Corporativos. En esta etapa se recogen las
decisiones relacionadas con la razon de ser de la empresa, denominada “Mision”,
con los objetivos que le gustaria alcanzar, denominado “Vision”, con los valores en
los que cree la empresa, “Valores”.

ETAPA 4.- Estrategias Corporativas. Las diferentes estrategias corporativas y
funcionales que deben abordarse en un plan estratégico son las siguientes53:

+ Definicién del negocio: En este apartado deben concretarse aspectos como
el tipo de necesidades que van a ser satisfechas por la empresa,
segmentos de consumidores que van a ser atendidos, asi como areas
geograficas, tecnologias que van a ser empleadas o la cartera de negocios.

+ Estrategias competitivas genéricas: En este apartado se tendran en cuenta
aspectos como la diferenciacion y especializacién-concentracion en un
segmento del mercado.



+ Estrategia de Crecimiento: Se definira una estrategia de penetracion en su
mercado natural con el crecimiento minimo posible y mediante desarrollo
interno.

+ Estrategia de Cartera: Una vez definidas las actividades de la empresa, se
concretaran todas las alternativas de negocio, de producto y de mercado.

ETAPA 5.- Planes de Actuacion. La definicién de las decisiones operativas es, sin
duda, la fase de mayor concrecion en la toma de decisiones. Es, por lo tanto, la
hora de actuar. Para ser efectiva, una estrategia debe traducirse en acciones
concretas. Ademas, es importante asignar un responsable de supervise y ejecute
los planes de accion marcados en los plazos previstos, asi como asignar los
recursos humanos, materiales y financieros requeridos, evaluar los costes y
jerarquizar la atencion y dedicacién que se debe prestar a dichos planes en
funcién de su urgencia e importancia.

En cuanto a la naturaleza de las acciones, éstas se referirdn a las estrategias
funcionales mas oportunas en cada caso, siendo su condicién de “etapa final” del
proceso de toma de decisiones una poderosa razon para respetar y reforzar el
criterio fundamental seguido hasta ahora, la coherencia con lo determinado en las
fases anteriores.



Proceso de Elaboracion del
plan Estratégico

Analisis de la Analisis de la
situacion externa situacion interna

Decisiones Estratégicas
Objetives Corporativos Estrategias Corporativos

Objetivos Estratégicos Funciones

Decisiones Operativas
Planes de Actuacion
Priorizacion de planes y acciones
Presupuesto y cuenta de explotacion

Fuente: manual de buenas practicas — disefio de un plan estratégico: Proyecto Axis (cooperacion
empresarial en el comercio minoristas). Disponible en internet:
http://www.aprocom.org/axis/pdf_planes/manual_partel.pdf consultado el dia 30 de agosto/2013.

4.2 MARCO CONCEPTUAL.

Almacén: Tienda o establecimiento de comercio el cual cuenta con las
infraestructura, personal e inventario necesarios para la comercializacion de
ciertos productos.

Amenazas: todos aquellos del medio ambiente externo que, de representarse,
complicarian o evitarian el logro de los objetivos. Eventos, hechos o tendencias en
el entorno de una organizacion que inhiben, limitan o dificultan su desempefio
operativo.

Asociacion: Una asociacion es una persona juridica que se constituye mediante
acuerdo de tres 0 mas personas fisicas o juridicas legalmente constituidas, que se
comprometen a poner en comun conocimientos, medios y actividades para



conseguir unas finalidades licitas, comunes, de interés general o particular, y que
se dotan de los estatutos que rigen su funcionamiento.

Cadena de Suministro: Son todos los entes (proveedores, transportadores,
vendedores, clientes, etc.) que se relacionan para lograr satisfacer las
necesidades de los clientes.

Clientes: es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita 0 desea para si mismo, para otra
persona O para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal por
el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.

Comercio: Actividad socio-econdmica que consiste en la compra y venta de
bienes, ya bien sea para su uso, para su venta o su transformacion.

Competencia: tiene dos grandes vertientes; por un lado, hace referencia al
enfrentamiento o a la contienda que llevan a cabo dos o mas sujetos respecto a
algo. En el mismo sentido, se refiere a la rivalidad entre aquellos que pretenden
acceder a lo mismo, a la realidad que viven las empresas que luchan en un
determinado sector del mercado al vender o demandar un mismo bien o servicio, y
a la competicién que se lleva a cabo en el &mbito del deporte.

Competitividad: Consiste en la capacidad de un sector para mantener y
aumentar su participacion en el mercado, en términos de volumen y/o de ingresos.
Componente organizacional: este componente tiene que ver con la parte de la
administracion que supone el establecimiento de una estructura intencionada de
los papeles que el personal debe desempefar en una empresa y en sus unidades
funcionales. Esta estructura debe tener como fin la elaboracion de un entorno
favorable para la realizacion de las labores del recurso humano. Control: es el
proceso de verificar el desempefio de distintas areas o funciones de una
organizacion. Usualmente implica una comparacion entre un rendimiento esperado
y un rendimiento observado, para verificar si se estan cumpliendo los objetivos de
forma eficiente y eficaz y tomar acciones correctivas cuando sea necesario.

Debilidades: Todas aquellas actividades que realiza con bajo grado de eficiencia.
Atributos internos de una organizacion que dificultan su éxito.

Diagnostico estratégico: andlisis de las fortalezas y debilidades de Ila
organizacién; asi como de las amenazas y oportunidades del entorno de la misma.
Empresa: es una unidad productiva dedicada y agrupada para desarrollar una
actividad economica y tienen animo de lucro. En nuestra sociedad, es muy comun
la constitucion continua de empresas. En general, se puede definir como una
unidad formada por un grupo de personas, bienes materiales y financieros, con el



objetivo de producir algo o prestar un servicio que cubra una necesidad y, por el
gue se obtengan beneficios.

Entorno: es aquello que rodea a algo o alguien. Es el marco externo que influye
en el desarrollo de la actividad de una empresa. El sistema fiscal, el apoyo estatal
y la legislacion son algunos de los factores que forman el entorno empresarial.

Estrategia: se refiere a un plan de accibn que me va a asistir en el logro del
Objetivo y por ende de la Vision. La estrategia es el “Como logro esto”. Muchas
empresas y personas saben que es lo que quieren, pero no saben como lograrlo.
La Estrategia debe contemplar los Valores de la empresa o individuo. No se trata
de lograr mis objetivos a cualquier precio, sino cumpliendo con Valores que
percibo como importantes para mi.

Fortalezas: todas aquellas actividades que realiza con un alto grado de eficiencia.
Atributos internos de una organizacion que contribuyen al logro de sus objetivos.

Gestion: hace referencia a la accibn y a la consecuencia de administrar o
gestionar algo. Abarca las ideas de gobernar, disponer, dirigir, ordenar u organizar
una determinada cosa o situacion. La nocién de gestién, por lo tanto, se extiende
hacia el conjunto de trAdmites que se llevan a cabo para resolver un asunto o
concretar un proyecto. La gestion es también la direccién o administracion de una
compafia o de un negocio.

Gestion empresarial: Considera el entorno empresarial y las caracteristicas de la
actuaciéon en las principales areas de la administracion que influyen en el
desemperio de las empresas.

Globalizacién: es un fendGmeno moderno que puede ser analizado desde diversos
angulos. El término proviene del inglés globalizacion, donde global equivale a
mundial. La globalizaciébn consiste en integracion de las diversas sociedades
internacionales en un uUnico mercado capitalista mundial. EI avance de la
tecnologia, el auge de las telecomunicaciones e Internet y el desarrollo de los
medios de transporte ha permitido que el fendmeno de la globalizacion sea una
realidad ineludible en el mundo actual.

Infraestructura: Incluye los aspectos relacionados con la formacion fisica de
capital, cuya operacion en red es fuente de significativas economias externas.
Incluye infraestructura basica, de transporte y tecnoldgica.

Inversidon: Consiste en la aplicacion de recursos financieros a la creacion,
renovacion, ampliacion o mejora de la capacidad operativa de la empresa. Mapa
Estratégico: es una poderosa herramienta que permite alinear a todos los
miembros de la organizacién hacia la consecucion de los objetivos descritos en su



Plan Estratégico, a comunicarlos y a definir qué es lo que tiene que hacer para
alcanzarlos.

INVIMA: Instituto nacional de vigilancia de medicamentos y alimentos, es una
entidad de vigilancia y control de caracter técnico cientifico, que trabaja para la
proteccion de la salud individual y colectiva de los colombianos, mediante la
aplicacion de las normas sanitarias asociada al consumo y uso de alimentos,
medicamentos, dispositivos médicos y otros productos objeto de vigilancia
sanitaria.

Mercado: En términos econdmicos, se le dice mercado al escenario (fisico o
virtual) donde tiene lugar un conjunto regulado de transacciones e intercambios de
bienes y servicios entre partes compradoras y partes vendedoras que implica un
grado de competencia entre los participantes a partir del mecanismo de oferta y
demanda.

Mision: define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que
cubren con sus productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla la
empresa y la imagen publica de la empresa u organizacién. La mision de la
empresa es la respuesta a la pregunta, ¢ Para que existe la organizacion? En el
caso de un individuo la Mision seria lo que la persona quiere hacer que lo hace
feliz. La Mision esta enfocada en el presente.

Objetivos: Es un logro que nos proponemos en un plazo determinado. El objetivo
es cuantificable, necesita ser medido. Tiene que ser enunciado especificamente y
de forma positiva. Ademas, tiene un plazo de tiempo para su concrecion. El
Objetivo tiene que estar alineado en el tiempo con la Visién y en el marco con la
Mision.

Oportunidades: todos aquellos eventos del medio ambiente externo que, de
presentarse, facilitarian el logro de los objetivos. Eventos, hechos o tendencias en
el entorno de una organizacion que podrian facilitar o beneficiar su desarrollo.
Personal: conjunto de las personas que trabajan en un mismo organismo,
empresa o entidad. El personal es el total de los trabajadores que se desempeian
en la organizacion.

Plan: es una intencidn o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico que se
elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla. En
este sentido, un plan también es un escrito que precisa los detalles necesarios
para realizar una obra.

Plan estratégico: es un documento oficial en el que los responsables de una
organizacion reflejan cual sera la estrategia a seguir por la compafiia en el medio



plazo. Por ello, un plan estratégico se establece generalmente con una vigencia
que oscila entre 1 y 5 afios. En éste debe marcar las directrices y el
comportamiento para que una organizacion alcance las aspiraciones que ha
plasmado. Un plan estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal. Es
cuantitativo porque indica los objetivos numéricos de la compafia. Es manifiesto
porque especifica unas politicas y unas lineas de actuacion para conseguir esos
objetivos. Finalmente, es temporal porque establece unos intervalos de tiempo,
concretos y explicitos, que deben ser cumplidos por la organizacion para que la
puesta en practica del plan sea exitosa.

Planificacién: es un método que permite ejecutar planes de forma directa, los
cuales serdn realizados y supervisados en funcién del planeamiento. La
planificacion supone trabajar en una misma linea desde el comienzo de un
proyecto, ya que se requieren multiples acciones cuando se organiza cada uno de
los proyectos. Su primer paso, dicen los expertos, es trazar el plan que luego sera
concretado.

Programa: es un plan, proyecto o declaracién de lo que se piensa realizar.

Proveedores: Son los diferentes entes econdmicos que suministra a otra(s)
empresa(s), o personas de bienes y/o servicios de distintos tipos.

Recurso humano: Identifica el nivel y desarrollo del capital humano y del factor
trabajo.

Riesgo: término vinculado a la vulnerabilidad y amenaza. Se trata de un hecho
gue anticipa un dafio. Por lo que el riesgo puede ser contemplado como elemento
de incertidumbre que puede afectar a la actividad empresarial, pudiendo ser
motivado por causas externas o internas a la empresa.

Stakeholders: significa parte interesada o interesado. Hace referencia sobre todo
a las organizaciones o0 personas que toman parte en las decisiones de una
compafia y que estan afectadas por sus actividades. Se podrian considerar por
los grupos de interés que rodean a la empresa.

Vision: Es una imagen a futuro sobre como deseamos que sea la empresa o
como queremos ser el futuro como individuos. El proposito de la Vision es guiar,
controlar y alentar a la organizacion o al individuo para alcanzar el estado
deseable. La Vision de la empresa es la respuesta a la pregunta, ¢Qué queremos
gue sea la organizacién o quienes queremos ser en los proximos afios? La Vision
esta orientada hacia el futuro.



4.3 MARCO LEGAL.

El marco legal nos proporciona las bases sobre las cuales las instituciones
construyen y determinan el alcance y naturaleza de la participacion politica. El
marco legal de una eleccién, y especialmente los temas relacionados con la
integridad de la misma, regularmente se encuentran en un buen numero de
provisiones regulatorias y leyes interrelacionadas entre si.

Su fundamento en muchos paises es La Constitucibn en tanto suprema
legislacion, que se complementa con la legislacion promulgada por un parlamento
o legislatura donde se incluye una ley electoral (leyes, que incluyen provisiones
para el proceso electoral, el financiamiento de campafas electorales y derecho de
los ciudadanos al voto), leyes, codigos penales, y Regulaciones, que incluyen
Cédigos de Conducta/Etica, dados a conocer por distintas instancias reguladoras
gue guardan estrechos vinculos con la materia electoral.

Dentro de las provisiones legales se encuentran los lineamientos para determinar
la estructura de la administracion electoral, las instrucciones destinadas a los
administradores de la eleccion sobre la forma en que deberan llevar a cabo su
labor, y los derechos y responsabilidades de los partidos politicos, los medios de
comunicacién, los electores y demas participantes en una eleccion (Red de
Conocimientos Electorales, 2017).

Para el caso colombiano la constitucion Politica es la maxima directriz y la que
encamina todas las acciones legales las cuales se deben desarrollar tanto en la
comunidad social como organizacional.

RESOLUCION 1229 DE 2013
Diario Oficial No. 48.771 de 24 de abril de 2013
Ministro de Salud y Proteccién Social

Por la cual se establece el modelo de inspeccion, vigilancia y control
sanitario para los productos de uso y consumo humano.

El Ministro de Salud y Proteccion Social, en ejercicio de sus atribuciones
legales, en especial, las conferidas en el numeral 30 del articulo 2° del
Decreto-ley 4107 de 2011, el articulo 133 del Decreto-ley 019 de 2012 y en
desarrollo de los Titulos VIl y Xl de la Ley 09 de 1979, y

CONSIDERANDO:



Que Colombia como pais miembro de la Organizacion Mundial de la Salud
y de la Organizacion Mundial del Comercio, ha suscrito compromisos
orientados a acoger las politicas de estas organizaciones que buscan
proteger la salud y la vida de las personas y preservar la calidad del medio
ambiente, reduciendo las amenazas y riesgos asociados a la produccion e
intercambio de bienes y servicios de uso y consumo humano y optimizar la
competitividad de la produccién nacional a través del mejoramiento continuo
del estatus sanitario de las cadenas productivas y la capacidad para
obtener la admisibilidad sanitaria en los mercados internacionales.

Que la Ley 92 de 1979, es la norma marco de las acciones de caracter
sanitario que contribuyen en la preservacién, restauracion y mejoramiento
de las condiciones sanitarias relacionadas con la salud humana, por cuanto
establece las normas generales para los productos, servicios Yy
establecimientos objetos de inspeccion vy vigilancia, asi como los
procedimientos y medidas sanitarias que se debe aplicar para su control.

Que el Titulo 11l de la Ley 715 de 2001, establecié que las competencias de
la nacion, los departamentos y los municipios, en materia de salud publica,
se ejercen a través de acciones de inspeccion, vigilancia y control.

Que el articulo 133 del Decreto-ley 19 de 2012, establece que “(...) el
Ministerio de Salud y Proteccion Social, dentro de los seis (6) meses
siguientes a la entrada en vigencia del presente decreto, establecera el
modelo de inspeccion, vigilancia y control sanitario de los productos que
trata el objeto del Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos (Invima)”.

Que conforme con lo anterior, se hace necesario establecer el modelo de
inspeccion, vigilancia y control sanitario, que permita contar con un marco
de referencia donde se incorpore el andlisis de riesgo y de gestion de
riesgos asociados a la produccion de bienes y servicios de uso y consumo
humano, regido por principios de prevencion y por normas y estandares
basados en evidencia cientifica.

En mérito de lo expuesto,
RESUELVE:
CAPITULO |

Disposiciones generales



Articulo 1°. Objeto. La presente resolucion tiene por objeto establecer el
modelo de inspeccion, vigilancia y control sanitario que permita contar con
un marco de referencia donde se incorpore el analisis y gestion de riesgos
asociados al uso y consumo de bienes y servicios, a lo largo de todas las
fases de las cadenas productivas, con el fin de proteger la salud humana
individual y colectiva en un contexto de seguridad sanitaria nacional.

Articulo 2°. Campo de aplicacion. Las disposiciones contenidas en la
presente resolucién se aplicaran a todos los bienes y servicios de uso y
consumo humano y seran de obligatorio cumplimiento por parte de los
sujetos responsables de desarrollar el modelo a que se refiere esta
resolucién, cuyas actividades productivas influyan directa o indirectamente
en la salud de la poblacion.

Articulo 3°. Objetos de inspeccion, vigilancia y control sanitario. Son todos
los bienes y servicios de uso y consumo humano originados de cadenas
productivas, estén o no reguladas por estandares de calidad, incluyendo
condiciones sanitarias y riesgos ambientales generados en los procesos de
produccion y uso. Comprende todas las categorias establecidas en las
normas vigentes, y las demas que sean definidas y adicionadas por este
Ministerio de acuerdo a las actualizaciones o modificaciones sobre la
materia.

Articulo 4°. Sujetos de inspeccion, vigilancia y control sanitario. Son las
personas naturales y juridicas, organizaciones e instituciones obligadas a
proteger la salud publica y garantizar la seguridad sanitaria a través de su
desempefio, ya sea en condicion de  usuario/consumidor;
proveedor/productor o autoridad sanitaria:

+ Autoridades Sanitarias. Entidades juridicas de caracter publico con
atribuciones para ejercer funciones de rectoria, regulacion,
inspeccion, vigilancia y control de los sectores publico y privado en
salud y adoptar medidas de prevencion, control y seguimiento que
garanticen la proteccién de la salud publica.

+ Autoridad Sanitaria competente en inspeccion, vigilancia y control
sanitario. Se entiende por autoridad sanitaria competente aquella
entidad de caracter publico investida por mandato legal o delegacién
de autoridad, para realizar acciones de inspeccion, vigilancia y
control sanitario, y adoptar las correspondientes medidas. Son
autoridades sanitarias competentes el Invima y las entidades
territoriales de salud en sus respectivas jurisdicciones y ambito de
competencias.



*

Proveedor/Productor. Toda persona natural o juridica, entidad e
institucion, que produzca o provea bienes y servicios normados como
objeto de vigilancia y control sanitario, o0 que por naturaleza de su
actividad productiva sea potencial generador de riesgo sanitario.
Usuario/Consumidor. Toda persona natural o juridica, entidad e
institucion, que use o consuma bienes y servicios objeto de vigilancia
y control; o, provea y/o demande informacién del Sistema de
Inspeccioén, Vigilancia y Control Sanitario.

Articulo 5°. Finalidades. Las acciones de inspeccion, vigilancia y control
sanitario de que trata la presente resolucion, tendran los siguientes fines:

*

Promover la calidad de vida de la ciudadania, involucrandola en los
procesos de autocuidado, prevencion y control de riesgos para la
salud, asociados a los bienes y servicios de uso y consumo humano.
Garantizar la maxima seguridad de los bienes y servicios de uso y
consumo humano.

Garantizar la salubridad de los entornos ambientales de las cadenas
productivas de bienes y servicios de uso y consumo humano.
Incorporar el enfoque de gestion integral del riesgo en todas las
cadenas productivas que puedan afectar la salud de individuos y de
la comunidad en general.

Orientar las acciones para el mejoramiento de la calidad de los
bienes y servicios de uso y consumo humano.

Contribuir con la calidad requerida para la competitividad de bienes y
servicios de uso y consumo humano.

Articulo 6°. Principios. La organizacion y funcionamiento del modelo de
inspeccion, vigilancia y control sanitario a que se refiere la presente
resolucion, ademas de los principios consagrados en el articulo 153 de la
Ley 100 de 1993, modificado por el articulo 3° de la Ley 1438 de 2011, se
fundamenta en los siguientes principios:

*

Integridad e independencia. El modelo garantizara que las decisiones
de certificaciébn sanitaria que se adopten, estén basadas en
evidencias objetivas de conformidad y no se encuentren influidas por
otros intereses o partes.

Transparencia. EI modelo garantizara un ambiente de confianza,
seguridad y franqueza entre la autoridad publica competente y la
sociedad, de tal forma que los ciudadanos estén informados sobre
los riesgos y conozcan las responsabilidades, procedimientos,
reglas, normas y medidas que se adopten para prevenir, reducir o



eliminar el riesgo, dependiendo de su naturaleza, gravedad y
envergadura.

+ Eficacia y eficiencia. El modelo desarrollara capacidad para alcanzar
resultados con el uso racional de recursos.

+ Calidad. EI modelo dard garantia de veracidad, oportunidad vy
confianza.

+ Prevision. El modelo tendra capacidad anticipatoria para eliminar,
reducir o mitigar riesgos antes de producirse un dafo.

+ Unidad. El modelo promovera la integraciéon funcional de actores y
operacion en red.

+ Complementariedad y concurrencia. El modelo desarrollara la
capacidad de actuar sinérgicamente en direccion al logro de
resultados.

5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION Y ADMINISTRACION DEL
PROYECTO

5.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion es de caracter descriptiva, en el cual, se busca
especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis (Dankhe, 1986). Desde el
punto de vista cientifico, describir es medir.

Por lo dicho anteriormente, se realizo la investigacién de caracter descriptivo, ya
gue se busca describir las situaciones, costumbres y actitudes que se presentan
en la asociacion APROPLAM, a través de la descripcion exacta de las actividades,
procesos y personas que la componen.

Para el anterior andlisis se utilizaron esquemas de diagnostico organizacionales
como la FODA creada por Albert S. Humpherey en los afios 60, esta herramienta
permite el andlisis de las ventajas competitivas de la empresa y la estrategia
genérica que as le convenga en funcion de sus caracteristicas propias y de las del
mercado en que se mueve, esta herramienta nos permitio realizar un escaneo de
externo e interno de la organizacion identificando debilidades y fortalezas,
oportunidades y amenazas.

Fortalezas: los atributos o destrezas que una industria 0 empresa contiene para
alcanzar los objetivos.



Debilidades: lo que es perjudicial o factores desfavorables para la ejecucion del
objetivo.

Oportunidades: las condiciones externas, lo que esta a la vista por todos o la
popularidad y competitividad que tenga la industria u organizacion Utiles para
alcanzar el objetivo.

Amenazas: lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria o
empresa que se encuentran externamente, las cuales, pudieran convertirse en
oportunidades, para alcanzar el objetivo.

ANALISIS FODA

Positivos Negativos
para alcanzar el objetivo para alcanzar el objetivo
Fortalezas Debilidades

[atributos de la empresa)

Oportunidades Amenazas

[atributos del ambiente)

Origen Externo Origen Interno

Fuente: https://www.lifeder.com/matriz-dofa-personal/

También se utilizd6 otra herramienta conocida como el modelo de las 7 S,
desarrollado a principios de los afios 80 por Tom Peters y Robert Waterman, dos
consultores de la firma McKinsey & Company, apunta directamente al interior de
nuestra compafia. El modelo analiza, concretamente, 7 factores, cuyos nombres
en inglés empiezan por S (de ahi el nombre de la herramienta, las 7 S) y que,


https://www.lifeder.com/matriz-dofa-personal/

segun sus autores, son los 7 factores fundamentales de cualquier estructura
organizativa:

Estrategia (Strategy)

Estructura (Structure)

Sistemas (Systems)

Estilo (Style)

Valores compartidos (Shared values)
Personal (Staff)

Habilidades (Skills)

La idea del modelo es que las organizaciones no operan como un conjunto de
silos estancos, sino mas bien como una red de piezas interconectadas
(euroresidentes, s.f.).

En el modelo de McKinsey, las siete areas de la organizacién se dividen en las
areas “duras» y “suaves”. Estrategia, estructura y sistemas son los elementos
duros que son mucho mas faciles de identificar y manejar en comparacion con
elementos blandos. Por otro lado, los elementos blandos, aunque mas dificil de
manejar, son la base de la organizacion y estan mas propensos a crear una
ventaja competitiva sostenida. El término “7s” viene de las iniciales de los
conceptos en inglés.



Estructura

Estrategia Sistemas

Valores
compartidos

Habilidades Estilo

Personal

Fuente: https://www.euroresidentes.com/empresa/exito-empresarial/5-herramientas-de-
analisis-estrateqgico-para-elaborar-un-plan-de-negocio

Por otro lado, en el diagnostico obtenido en la evaluacién se pudieron conocer
puntos claves con respecto a la situacion actual de la asociacion APROPALM, de
esta manera se continuo con el plan de direccionamiento estratégico donde se
plantea una nueva estructura y estrategia organizacional, en las cuales estan
inmersos valores corporativos, que nos permitieron disefiar una mision, vision y
recomendaciones en pro del bienestar y direccionamiento de la asociacion.

Con base a lo anterior se tomaron como referencia teorias administrativas para el
direccionamiento estratégico, como la de (Dess & Lumpkin, 2004), el andlisis
estratégico consiste en el trabajo previo que se debe realizar para la formulacion e
implantacién eficaz de las estrategias. Para estos autores un andlisis completo
debe involucrar tanto factores externos como internos que incluyen los siguientes
procesos: a) analizar los propdsitos y los objetivos organizativos: la vision, mision
y objetivos estratégicos de la empresa; b) analizar el entorno: el analisis del
entorno permite obtener informacion valiosa para la identificacion de
oportunidades y amenazas; c) realizar el analisis interno: este proceso ayuda a
identificar las fortalezas y debilidades que pueden, en parte, determinar el éxito de
una empresa en un sector; d) valorar los activos intangibles de la empresa: el


https://www.euroresidentes.com/empresa/exito-empresarial/5-herramientas-de-analisis-estrategico-para-elaborar-un-plan-de-negocio
https://www.euroresidentes.com/empresa/exito-empresarial/5-herramientas-de-analisis-estrategico-para-elaborar-un-plan-de-negocio

capital humano y otros activos intelectuales o intangibles, como son redes y
relaciones entre sus empleados, clientes, proveedores y aliados.

Después del desarrollo de este punto queda claro que el andlisis estratégico
determina los aspectos claves a tener en cuenta a la hora de establecer "la
estrategia futura”.

Este proyecto, se ajusta a un estudio técnico ya que en este trabajo se aplicaran
conocimientos adquiridos a lo largo del estudio de la carrera Administracion de
Empresas, en asignaturas como Gerencia Estratégica, Investigacion de Mercados,
gestion de proyectos. Y al mismo tiempo una necesidad o problemética de la
asociacion APROPLAM, la cual se adapta a todo tipo de investigaciones con el fin
de obtener resultados de gran ayuda para la organizacion.

Para finalizar la investigacion, se consultaron guias practicas y se solicitd el
asesoramiento del INVIMA, para el disefio y elaboracion del lineamiento para la
obtencion de la certificacion requerida para la comercializacion de los productos
ofrecidos por APROPLAM.

5.1.1. FUENTES DE INFORMACION

5.1.1.1. FUENTES PRIMARIAS

Para la recoleccion de la informacion del presente estudio se utilizaran las
siguientes técnicas y procedimientos:

+ Observacion: en esta fase, los participantes de esta investigacion, captaron
la realidad del sector comercial de los productos ofrecidos por APROPLAM
como su shampoo y sus ungientos en la vereda Alaska y en la zona rural
del municipio de Buga. Con esta observacion conocimos los productos, sus
compradores, su alcance desde un punto de vista subjetivo.

+ Datos suministrados por la empresa objeto de estudio — entrevistas:
Gracias al contacto y las relaciones existentes con la presidenta de la
organizacion, la Sra. Olga Garcia, quien ofrece todo su apoyo brindando
toda la informacién necesaria para el desarrollo de la investigacion.



5.1.1.2. FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias que se utilizaron para la recoleccion adicional de la
informacion son: libros, tesis de grado, periddicos, paginas de internet, que
sirvieron de base para el desarrollo de este proyecto. Las anteriores fuentes son
faciles de utilizar y encontrar en bibliotecas y en internet.

5.1.2. TAMANO DE LA POBLACION

La poblacion que se estudio, estd conformada por los miembros de la asociacion
APROPLAM, a los cuales se les realizaron las diferentes entrevistas y encuestas.
Actualmente la asociacion posee alrededor de 20 integrantes, la mayoria son
mujeres ya que esta asociacion en su composicion se plantedé ser una comunidad
de mujeres rurales entre ellas se encuentran las cultivadoras de las plantas
empleadas para la realizacion de los productos, las transformadoras de la materia
prima en el producto final y las encargadas de la comercializacion, asi como la
presidenta, secretaria y tesorera de la asociacion. Ademas, dentro de la poblacion
se tendra en cuenta la competencia directa de la empresa, con el fin de evaluar el
entorno, el cual va a ser de gran ayuda para realizar el diagnostico estratégico y
por ende la Planeacion Estratégica de la organizacion.

5.1.3. PROCESAMIENTO E INTERPRETACION DE LOS DATOS

Para procesar e interpretar la informacion; se realizd0 una investigacion con las
siguientes herramientas. En la primera etapa denominada Diagnéstico Estratégico,
en esta etapa se recopilara toda la informacion de la situacion externa e interna de
la empresa objeto de estudio; esto le permite al investigador, descubrir las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que tiene la asociacion
APROPLAM en el Municipio de Buga.

En la segunda etapa, se realiz6 un Diagnostico de la situacion, en esta etapa se
concluye el andlisis anterior, para esto se utilizo la Matriz EFE, la Matriz EFl y la
Matriz IE, estas matrices permiten resumir, evaluar y seleccionar las Estrategias
Corporativas que debe desarrollar la empresa objeto de estudio, de acuerdo a las
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas analizadas anteriormente.



En la tercera etapa, se examind el Direccionamiento estratégico de la asociacion
objeto de estudio, la finalidad de esta etapa es proponer dicho direccionamiento
para obtener los mejores resultados para la empresa en la Planeacion Estratégica.

Por dltimo, se elabor6 una guia practica para la obtencién de certificaciones
requeridas para que los productos puedan ser comercializados en mercados mas
competitivos dandole un mayor alcance a los productos seleccionados. Las
certificaciones que se pretenden obtener primordialmente y mas importante para la
organizacion es la certificacion INVIMA requerida para la comercializacion en
establecimientos como supermercados, droguerias, salas de belleza, entre otras.

6. ANALISIS Y DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION
APROPLAM

6.1 ANALISIS DEL AMBIENTE EXTERNO

El andlisis externo pretende definir el contexto en el que la empresa se
desenvuelve en el presente y en el futuro. Un buen conocimiento del entorno
facilita la toma de decisiones estratégicas (EAE Business School , 2018).

En el entorno general es donde interactian todas las empresas que existen
actualmente, las cuales se ven influenciadas por factores externos tales como:
factores econdmicos, politicos, demograficos, legales, socio-culturales,
tecnoldgicos, ambientales, entre otros. Estos factores influyen de forma directa e
indirecta y positiva 0 negativamente a la empresa objeto de estudio; a
continuacion, se detallan cada uno de ellos:

6.1.1 FACTORES ECONOMICOS.

+ PRODUCTO INTERNO BRUTO PIB

El producto interno bruto (PIB) es un indicador econémico utilizado para medir la
produccion en un pais dado. Se define como el valor total de la produccion de
riqueza (valor de los bienes y servicios producidos - valor de los bienes y servicios
destruidos o transformados durante el proceso de produccién) en un determinado
pais en un afio determinado por los agentes econdémicos que residen dentro del



territorio nacional. También es la medida de los ingresos procedentes de la
produccion en un pais determinado (PRODUCTO INTERNO, 2013).

+ PIB Colombia.

Grafico 1. Producto Interno Bruto - PIB
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En el primer trimestre de 2018, el PIB creci6 2,0%.

La actividad econémica que mas contribuyé al crecimiento del primer trimestre de
2019 fue comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios
de comida.

En el primer trimestre de 2019, el Producto Interno Bruto, en su serie original,
crece 2,8% respecto al mismo periodo de 2018. Las actividades econdmicas que
mas contribuyen a esta dinamica son (ver tabla 1):

» Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y
motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida
crece 4,0%.

» Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion
obligatoria; educacion; actividades de atencion de la salud humana y servicios
sociales crece 3,3%.

* Industrias manufactureras crece 2,9%.

Respecto al trimestre inmediatamente anterior, el Producto Interno Bruto, en su
serie corregida de efecto estacional y calendario, decrece 0,01%. Esta variacion
se explica por la siguiente dinamica:

» Construccion decrece 4,0%.



* Informacién y comunicaciones decrece 1,7%.

* Industrias manufactureras decrece 1,0%.

Tabla 1. Producto Interno Bruto - PIB
Tasa de crecimiento anual en volumen? por actividad econémica
2019P"- Primer trimestre

Tasas de crecimiento

Serie corregida de efecto

Serie original
9 estacional y calendario

Actividad econémica

Anual Trimestral

20197 -1/ 2019 -1/

2018"'-1 2018" - IV
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 1,4 08
Explotacion de minas y canteras 53 2,2
Industrias manufactureras 29 -10
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado® 31 -0.4
Construccién -56 -4,0
Comercio al por mayor y al por menor® 4,0 14
Informacién y comunicaciones 3,9 1,7
Actividades financieras y de seguros 55 2,8
Actividades inmobiliarias 3,0 07
Actividades profesionales, cientificas y técnicas® 3.0 57
Administracién publica, defensa, educacién y salud® 33 -0.9
Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion y otras actividades de servicios® 21 0,0
Valor agregado bruto 28 0,1
Toetal impuestos menos subvenciones sobre los productos 26 0,3
Producto Interno Bruto 2,8 0,0

Fuente: DANE, Cuentas nacionales

En este sentido se puede decir que, si bien el PIB 2019 presenta un crecimiento
con respecto al 2018, el sector agricola no presenta un mayor crecimiento, las
industrias manufactureras decrecen y estos comportamientos son tenidos en
cuenta como una de las barreras a superar en el desarrollo del plan estratégico.

+ Tasa de desempleo
+ Tasa de inflacion
+ Tasa de interés

+ INFLACION.

La inflacion es una medida econdémica que indica el crecimiento generalizado de
los precios de bienes, servicios y factores productivos dentro de una economia en
un periodo determinado. Para su cuantificacion se usa el "indice de precios al
consumo”
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En la grafica anterior se detalla el comportamiento del IPC (indice de precios al
consumidor) entre los periodos de julio 2018 a mayo 2019. Donde podemos
observar como al finalizar el afio 2018 incrementa el IPC en 0.3 puntos
porcentuales lo que corresponde a una dinamica normal de finalizacién de afio,
donde los productos al empezar cada afio se encarecen. Esta dinAmica afecta
directamente a APROPLAM de manera beneficiosa ya que la materia prima
utilizada por la organizacion no presenta el mismo alza de precios frente a los
productos similares de la competencia.

En los ultimos meses del afio 2019 se puede observar una reduccién del IPC lo
que beneficioso para el crecimiento competitivo de APROPLAM.

+ MERCADO LABORAL

Las investigaciones del mercado laboral proporcionan informacion basica acerca
del tamafio y estructura de la fuerza de trabajo (empleo, desempleo e inactividad),
de la estructura de ingresos y gastos y de las condiciones de vida de los hogares
colombianos (Dane, 2013).


https://www.dane.gov.co/
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Para el mes de agosto de 2019, la tasa de desempleo fue 10,8%, lo que
representd un aumento de 1,6 puntos porcentuales en comparacion con agosto de
2018 (9,2%). La tasa global de participacion se ubicé en 62,9%, lo que significé
una reducciéon de 1,2 puntos porcentuales frente al mismo mes del afio anterior
(64,1%). Finalmente, la tasa de ocupacion fue 56,1%, lo que representd una
disminucién de 2,2 puntos porcentuales al compararlo con agosto de 2018 (58,3%)

En agosto de 2019, la tasa de desempleo en el total de las 13 ciudades y areas
metropolitanas fue 11,4%, lo que representd un aumento de 1,3 puntos
porcentuales en comparacion con agosto de 2018 (10,1%). La tasa global de
participacion se ubicé en 65,3%, y la tasa de ocupacion fue 57,9%. Comparado
con agosto de 2018, estas tasas se ubicaron en 65,7% y 59,1%, respectivamente
(DANE , 2019).

Segun estos indicadores de desempleo y ocupacion, Colombia pasa por un mal
momento, puesto que el empleo escasea aun mas que en afos anteriores debido
a diversos factores socioecondmicos que alteran la dinamica laboral.

Para los habitantes de la zona donde APROPLAM realiza sus actividades, este
factor econdmico es preocupante, ya que en estas partes tan alejadas del casco
urbano de la ciudad no hay trabajos formales y en muchas ocasiones se trabaja
solo por temporadas o por jornales que no son fijos, lo que no permite un ingreso
constante para las familias. APROPLAM ha jugado un papel importante en esta
region ya que ha tratado de brindarle una oportunidad laboral a las madres cabeza
de familia para que estas tengas un recurso monetario con el cual puedan suplir
las necesidades basicas para sus hogares.



La falta de empleo en el pais hace que la demanda de los productos de
APROPLAM disminuya ya que los consumidores cada vez tienen menos
capacidad de adquisicién. Por este lado para APROPLAM es necesario crear una
estrategia de mercado donde se tenga en cuenta este factor econémico que
influye directamente en la actividad comercial.

6.1.2 FACTORES POLITICO-LEGALES

PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 2018-2022 — PACTO POR COLOMBIA,
PACTO POR LA EQUIDAD

En el PND Capitulo Il “Pacto por el emprendimiento, la formalizacion y la
productividad: una economia dinamica, incluyente y sostenible que potencie todos
nuestros talentos”.

Desarrollar una mentalidad, cultura y otros habilitantes del emprendimiento.
Crear iniciativas de desarrollo y fortalecimiento empresarial.

Mejorar el ambiente de negocios y reducir los costos de la formalizacion.
Fortalecer la inspeccién, vigilancia y control para mitigar el riesgo y la
informalidad.

-+ F

Colombia necesita retomar su potencial productivo, de manera que sean los
emprendedores y el sector privado los protagonistas de la creacion de empleo y
bienestar para millones de colombianos tanto en areas urbanas como rurales. En
esa aspiracion, el rol de los emprendimientos dinamicos es un factor diferenciador
pues estos contribuyen con nuevos productos innovadores y empleos de alta
calidad, y ademdas crean nuevos mercados o ejercen competencia dentro de los
existentes. Por eso el cambio tecnoldgico, la innovacion, la sostenibilidad
ambiental y la productividad que emerge de las empresas, en todas sus etapas y
sectores, son un factor decisivo en la aceleracion del crecimiento de paises de
bajo y medio nivel de desarrollo como Colombia (GEDI, 2018).

Para APROPLAM el Plan Nacional de Desarrollo es benéfico, pues este pretende
impulsar los emprendimientos del sector rural, brindandole herramientas que le
permite desarrollar habilidades comerciales, basandose en la formalizacion,
capacitacion con entidades estatales, certificaciones legales de manera agil para
este tipo de innovaciones.



6.1.2.1 LEYES DE MIPYMES.

Ley 590 Del 10 De Julio De 2000 — Ley Mipyme

El objetivo principal de esta ley es el siguiente:

Promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas en
consideracion de sus aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo
regional, la integracién entre sectores econémicos, el aprovechamiento productivo
de pequeiios capitales y teniendo en cuenta la capacidad de los colombianos.

En esta ley se dicta disposiciones que promueven el desarrollo de las micro,
pequeflas y medianas empresas, de igual forma se promueve el desarrollo
integral, regional y la integracion entre sectores econémicos.

Mediante esta ley las Mipymes podran obtener reduccién para el pago de aportes
al SENA, ICBF y Cajas de Compensacion Familiar durante los tres primeros afios
de operacion. 75% para el primer afio, 50% para el segundo afio y 25 % para el
tercer afio de operacion (Secretaria del Senado, 2000).

Otro aspecto a destacar, es que esta ley creo el espacio para que las entidades
financieras y las ONG’s especializadas en crédito microempresarial, dirigieran sus
recursos a este segmento.

Esta ley integré dos grandes componentes: el primero, buscaba promover, apoyar
y fortalecer las Mipymes, por medio de programas, acciones y proyectos
orientados a mejorar su posicion en el mercado. El segundo componente, buscaba
el aumento de recursos financieros, ya sea en forma de créditos o inversiones al
sector Mipyme.

Ley 905 Del 2 De Agosto De 2004

Por medio de la cual se modifica la ley 590 de 200 y se dictan otras disposiciones
(Secretaria Senado, 2004).

Dichas modificaciones van encaminadas a: Estimular la promocién y formacién de
mercados altamente competitivos mediante el fomento a la permanente creacion y
funcionamiento de micro, pequefias y medianas empresas.

Por medio de esta ley se crea el Sistema Nacional de Mipymes y se incentivan
programas educativos que promuevan la creacion de Mipymes y la iniciativa
empresarial.



La ley crea un nuevo articulo (Art. 23). ElI ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, previa concertacion con las Camaras de Comercio, buscara que parte de
los recursos que reciben o administran las Camaras por concepto de prestacion de
servicios publicos delegados se destine a cubrir parte de la financiacion de los
programas de desarrollo empresarial que ejecuta y coordina el Ministerio.

Ley 344 de 1996- racionalizacidon del gasto publico

Se dictan normas tendientes a la racionalizaciéon del gasto publico. En esta ley se
obliga al SENA a destinar el 20% de sus ingresos al desarrollo de programas de
competitividad y de desarrollo productivo.

Especificamente el articulo 16 sefiala: “de los ingresos correspondientes a los
aportes sobre las nébminas de que trata el numeral cuarto del Articulo 30 de la Ley
119 de 1994, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, destinara un 20% de
dichos ingresos para el desarrollo de programas de competitividad y desarrollo
tecnoldgico productivo. EI SENA ejecutara directamente estos programas, a través
de sus centros de formacién profesional o podra realizar convenios en aquellos
casos en gue se requiera la participacion de otras entidades o centro de desarrollo
tecnoldgico (Secretaria Senado, 1996)”.

Constituye un importante mecanismo de promocion de la creacién de empresas;
El Articulo 16 de la Ley 344 de 1996 da paso a la creacion del Fondo Emprender;
Fortalecimiento de Incubadoras de empresas de Base Tecnoldgica y su linea de
trabajo apoyo a la Creacién de empresas de Base Tecnoldgica;, Plantea la
financiacion de proyectos con recursos no reembolsables.

6.1.3 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

OPORTUNIDADES Crecimiento de la medicina alternativa, enfocada
en fuentes agricolas.

Incentivos para el desarrollo productivo del sector
agricola.

Apoyo logistico y comercial de entidades
territoriales oficiales.

Tendencia creciente al consumo de productos
organicos o naturales.

Comercializacién en plataformas virtuales a nivel
global.

Comercializacion en tiendas y supermercados de
cadena.

- + £ + ¥+ ¥




+ Producto sustituto.

Cuando hablamos de oportunidades nos referimos a una serie de ventajas que
nos ofrece el entorno que se pueden aprovechar en bienestar de un propésito o de
un objetivo que nos ayuda a desarrollar nuestra actividad. En el entorno en el cual
convive APROPLAM podemos encontrar un sin numero de oportunidades que
pueden potencializar el proceso productivo y comercial de sus productos. De esta
forma APROPLAM puede crecer competitivamente en un entorno donde existen
muchas empresas con productos similares.

Como primera medida, encontramos que existe un auge de la medicina alternativa
basada en productos del agro y sin duda alguna APROPLAM esta basandose en
este tipo de materias primas.

Ante la crisis del sistema de salud en Colombia muchas personas estan acudiendo
a otros métodos de tratamientos o curaciones. En la mayoria de los casos ha
resultado eficiente este método de medicina alternativa que esté revolucionando la
salud en Colombia. (Gaitan, 2016)

La medicina alternativa esta en alza en todo el mundo. En Estados Unidos, por
citar sélo un caso, se calcula que mas de 10 millones de personas acudieron a ella
a comienzos de afio. Tal fue el impacto que se cred la Oficina para el Estudio de
las Medicinas Alternativas, adscrita al Instituto Nacional de la Salud de dicho pais,
y para que algunas instituciones de medicina pre-pagada las incluyeran en los
planes que ofrecen a sus clientes.

En Colombia no hay estudios que permitan determinar con exactitud cuantas
personas han acudido o acuden a la medicina alternativa, ni cuantos medicos o
personas las practican. Sin embargo, su uso parece ser mas frecuente de lo que
parece.

En ese orden de ideas, frente al auge de la medicina alternativa y frente a la crisis
de la salud en Colombia, los médicos han reaccionado de diferentes maneras. La
mayoria se muestran cada vez mas abiertos a este fenébmeno, ya que la medicina
alternativa ha dejado de ser un tema secundario o ajeno a la medicina
convencional, para convertirse en aliadas perfectas, incluso para ingresar al
listado de opciones que algunas Empresas Promotoras de Salud (EPS) brindan a
sus pacientes.



Esto permite reducir costos en los tratamientos e incluso, el consumo de algunos
medicamentos. Es decir, favorecen la balanza costo-beneficio, tanto a nivel del
sistema como del paciente.

En Colombia, especificamente, la medicina alternativa y complementaria se rige
por la ley 1164 de octubre de 2007, ley de talento humano en salud, la cual
determina que los ofertantes de tratamientos de medicinas alternativas y
complementarias tienen que ser médicos o profesionales en el area de la salud en
su campo de competencia y deben demostrar que han tenido formacion en una
institucion académica reconocida por el estado. (Pino, 2016)

Otra oportunidad que se puede evidenciar dentro del entorno donde APROPLAM
convive son los incentivos econdémicos y crediticios que el gobierno nacional
dispone para el desarrollo del sector agropecuario del pais.

Segun el ministro de Agricultura y Desarrollo Rural, Andrés Valencia Pinzoén, en lo
gue respecta a incentivos para el crédito, se promovera el acceso a las lineas
especiales que ofrecen tasas de interés preferenciales. Dentro de esas
herramientas se destaca la linea de agricultura por contrato que ofrece la tasa de
interés mas baja del mercado para aquellos productores que estén integrados a
las cadenas de comercializacion y que cuenten con contratos de compraventa de
sus productos (JIMENEZ, 2018).

En aseguramiento, el ministro anuncio recursos por 80.800 millones de pesos para
el Seguro Agropecuario en la vigencia 2019.

El jefe de la cartera agropecuaria dijo que “con estos recursos incentivaremos la
cultura del aseguramiento y la proteccion frente eventos de variabilidad climatica.
Los recursos destinados no tienen precedentes y con ello mostramos nuestro
interés en que los productores cuenten con una estrategia 360 grados para la
mitigacion de sus riesgos”.

El Ministerio record6 que en este 2018 los recursos para el Seguro Agropecuario
apenas sumaron 35.000 millones de pesos, mientras que el monto destinado para
2019 representa un crecimiento de 130,85 %.

“En 2019 para el otorgamiento del incentivo al seguro agropecuario se establecid
un efecto escalonado que permitird que a medida que los productores se ajusten a
las prioridades de la politica sectorial, mayor porcentaje de subsidio recibiran para
el pago de la prima del seguro”, afnadid el Ministerio de Agricultura en un
comunicado.

Asi las cosas, por ejemplo, para aquellos productores involucrados en esquemas
de agricultura por contrato y cuya actividad agropecuaria se sitie en areas de alta



aptitud recibirdn unos puntos adicionales de subsidio. De esta manera los
pequefios productores podran recibir un incentivo equivalente hasta el 90 % del
valor de la prima.

Las apuestas gubernamentales para el afio proximo resultan esenciales para el
sector agropecuario, maxime cuando se anticipa que en los préximos meses
empezard a evidenciar el efecto del fenébmeno climético de El Nifio. (JIMENEZ,
2018)

En Colombia viene presentandose una fuerte tendencia al consumismo de
productos y alimentos organicos y naturales, lo anterior es una oportunidad para
APROPLAM donde podra ofertar diferentes tipos de productos de esta clase para
la gran demanda de mercado.

Las ventas y el consumo de productos organicos han estado entre las tendencias
mas importantes en los ultimos afios en muchas partes del mundo. No solo por
personas que desean ‘cuidar la linea’, sino por otros que buscan alejarse de los
guimicos, conservantes o productos industrializados. (DINERO.COM, 2018)

En Colombia ya hay varias empresas que estan dando la pelea para posicionarse
en el sector. Sin embargo, éstas van cautas, pues en el pais no hay una oferta
consistente para que los negocios despeguen como se quisiera.

Segun los empresarios, existen algunas barreras que han impedido la produccion
de estos productos en el pais como licencias y certificaciones, entre otros. Y, por
el lado de la elaboracién, un tiempo —-de por lo menos tres afios— para
descontaminar los suelos a la hora de cultivar para que los productos sean
considerados como realmente organicos. Estos requerimientos hacen mas
costoso el proceso de produccion y desestimulan a los empresarios que optan
entonces por las importaciones, ya que, segun ellos, ‘no hay quién produzca’.

La empresa Gastronomy Market —dedicada a la comercializacion de comestibles
organicos y saludables— afirma que ha visto triplicar la demanda de organicos en
Colombia desde 2014, afio en el que empezé a funcionar en el pais.
(DINERO.COM, 2018).

Durante los ultimos 15 afios en Colombia las plataformas virtuales han sido uno de
los cambios més relevantes en la forma en que hacemos nuestras compras, es un
avance que nos permite con facilidad ahorrar tiempo, dinero y nos da la opcion de
comprar productos de calidad. De este modo, muchas industrias reconocidas por
la calidad de sus productos han optado por utilizar estas herramientas
tecnoldgicas para comercializar sus productos o servicios, llegando a los clientes
habituales y cercanos y a todos aquellos que estén separados geograficamente



pero que estan interactuando por estos medios virtuales. Para APROPLAM estas
herramientas tecnolégicas pueden ser de gran ayuda para dar a conocer todos los
productos que ofrece en un mercado tan diversificado, la tendencia de los
productos de APROPLAM basados en plantas medicinales son una apuesta
ganadora dentro de estas plataformas virtuales que sin duda alguna pueden tienen
toda la atencion de clientes potenciales enfocados a estos nuevos productos
basados en lo organico.

Segun eMarketer, la firma de investigacion del mundo digital, el niamero de
compradores digitales latinoamericanos llegara a los 151.1 millones en el 2019. La
marca destaca entre otros paises a, Colombia, como uno de los siguientes en la
lista, basdndose en sus mercados, poblaciones y PIB. (FACTURE, 2019)

El comercio electrénico, también conocido como e-commerce (electronic
commerce en inglés) consiste en la compra y venta de productos, o de servicios, a
través de medios electronicos, principalmente Internet y otras redes de datos.

De acuerdo con un reciente estudio del McKinsey Global Institute,
aproximadamente 12% del comercio mundial de bienes se realiza a través de
plataformas de comercio electronico. Nadie desconoce que el comercio electronico
ha tomado un auge no solo para los consumidores, sino también para las
empresas y negocios que ofrecen sus productos y servicios en linea.

Esto, obedece a los cambios en la percepcion que se tiene acerca de las
transacciones virtuales, las cuales, segun los usuarios, ofrecen mayor comodidad
y tranquilidad para ellos.

Hoy por hoy, Colombia posee un consumidor que oscila entre los 15 y 34 afios,
cuyas habilidades tecnolégicas y comunicacionales (TIC) han sido impulsadas,
fortaleciendo asi el consumo digital, mediante el aprovisionamiento de
herramientas ligadas a la internet. Es mas, en promedio, uno de cada diez
colombianos realiza en internet otras actividades cotidianas como hacer consultas
bancarias, pagar, comprar, vender, entre otras, menciona, loencontraste.com,
producto de El Tiempo.

Segun el e-Commerce Index 2017, Colombia ocupa el tercer puesto, después de
Chile y Brasil, con mayor crecimiento y proyeccion en este sector de la economia.
Solo para el 2018, teniendo en cuenta las estimaciones de la Cadmara Colombiana
de Comercio Electrénico (CCCE), la venta y compra de bienes y servicios por
Internet creceria un 20 % al cierre del 2018, lo que significa que aumentara dos
puntos porcentuales mas que el afio anterior. (FACTURE, 2019)



Hemos identificado varias oportunidades dentro de un entorno comercial
competitivo, las cuales APROPLAM debe aprovechar para fortalecer su musculo
comercial y poner en este mercado todas las opciones que tiene para satisfacer la
gran y diversa demanda que existe. Ademas de esto, APROPLAM debe adaptarse
rapidamente al cambio que se ve reflejado en el dinamismo propio del mercado,
donde las preferencias de los consumidores cambian drasticamente de un
momento a otro y sin ninguna duda en este momento los productos basados en
plantas medicinales y toda la tendencia organica son los preferidos.

Para APROPLAM es muy beneficioso conocer ciertas tendencias que marcan el
mercado actual, ya que puede identificar ciertas oportunidades que van a ayudar a
impulsar los productos que tiene en el mercado y utilizar las estrategias
comerciales que mas se adapten al entorno comercial.

AMENAZAS + Posicionamiento de productos sustitutos en el
mercado obijetivo.

+ Competidores con ventajas tecnoldgicas.

+ Conflicto armado.

En el mercado competitivo donde APROPLAM desarrolla sus actividades
comerciales podemos encontrar diferentes tipos de amenazas que ponen en
riesgo el posicionamiento de sus productos y de la marca de la asociacion. En
este orden, encontramos amenazas desde lo politico hasta lo social y claramente
en el entorno comercial, que se deben de tener en cuenta para crear estrategias y
dinamicas comerciales que rompan con los esquemas del entorno.

A pesar de que la asociacion APROPLAM lleva mas de 20 afos, es una
organizacion que todavia se encuentra en un crecimiento lento con respecto a los
competidores con los que interactla y de esta manera entendemos que esta
ventaja comercial por parte de la competencia es una amenaza inminente para el
crecimiento de la organizaciéon. En el mercado actual donde se encuentra la
organizacion existen varios competidores ya posicionados con un renombre
establecido en el tiempo y que presentan diferentes productos con un recorrido y
una reputacion ya ganada, esto es algo que APROPLAM debe marcar como
relevante ya que no se puede evitar dicha ventaja competitiva, pero se debe de
tener en cuenta en el momento de crear estrategias comerciales y la forma en
como va a competir en el mercado.



Otra amenaza es la ubicacién de la asociacion en la zona rural del municipio de
Guadalajara de Buga, donde se sabe de antemano que el retraso estatal es
evidente, hace poco tiempo tiene acceso a internet y ya que las integrantes de la
asociacion son campesinas de bajos recursos la adquisicion de tecnologias no es
la mejor en comparacion con la de compafiias que realizan productos sustitutos
como shampoos y unguentos para la piel, que tienen acceso a laboratorios de alta
tecnologia e igualmente a la maquinaria para la transformacion de los recursos
naturales en los productos a comercializar. En APROPLAM el proceso de cultivo,
recoleccién, transformacion y comercializacibn aun es artesanal y poco
tecnificado, esto hace que los competidores estén un paso por delante en la
produccion y comercializacion de los productos que ofrece la asociacion.

La zona donde APROPLAM desarrolla sus actividades comerciales es reconocida
por ser un sector marcado por la violencia y el conflicto armado, en el que nuestro
pais estuvo inmerso por varias décadas, hoy en dia, a pesar de que se firmé un
acuerdo de paz con el principal grupo armado que militaba en esta zona, los
integrantes de APROPLAM no estan en su totalidad tranquilos, ya que la paz en
esta zona solo depende de agentes externos y de alguna manera ponen en duda
la tranquilidad del sector. Otro factor importante es que la mala imagen por parte
de los inversores o posibles compradores inciden en las decisiones de estos al
momento de hacer negociaciones o de hacer solicitudes de pedidos a la
asociacion.

Para APROPLAM es de vital importancia que se tengan en cuenta todas estas
amenazas que se presentan dentro del entorno donde se desarrolla su actividad
comercial, ya que se debe crear una estrategia conforme a las necesidades de
este entorno, la cual pueda brindar una estructura solida a la organizacién ante
cualquier cambio o modificacion del medio comercial y de sus competidores.

6.2 ANALISIS DEL AMBIENTE INTERNO

Para poder analizar y diagnosticar a la asociacion APROPLAM realizamos
inicialmente un reconocimiento histérico de la asociacion a través del tiempo, esto
nos permiti6 conocer desde el inicio hasta la actualidad de la asociacion, lo
realizamos con relatos recogidos de las asociadas actuales, las cuales conocen a
profundidad el nacimiento de la asociacion y nos fue transmitido con relatos de las
asociadas.

Para el estudio interno de la asociacion APROPLAM decidimos enfocarnos en
varios aspectos, como la estructura, la estrategia comercial, su personal y su estilo



como organizacion, todo lo anterior lo realizamos basandonos en el modelo de las
7S de Mckinsey que nos permite indagar y visualizar las areas de interés de la
organizacion. Ademas, también tuvimos en cuenta la continuacion de la DOFA
siguiendo esta con las fortalezas y las debilidades que tiene APROPLAM como
organizacion, esto nos permite analizar la situacion actual de la asociacion
internamente.

6.2.1 PROCESO HISTORICO DE L ASOCIACION APROPLAM

Este proceso historico recoge la experiencia desarrollada con relacion al uso,
manejo, produccién y comercializacion de las plantas medicinales, en la
comunidad de la vereda de Alaska, en el corregimiento de la habana, del
municipio de Guadalajara de Buga, Valle del Cauca.

El proceso se inicia en el afio de 1992, cuando un grupo de diecisiete (17),
mujeres de la comunidad, decide trabajar en la recuperacion de los saberes
existentes de las plantas medicinales mas comunes de la region.

La experiencia hace parte del plan de desarrollo de la vereda, que es fruto del
diagnostico sobre la realidad de la misma, el cual fue realizado por la comunidad
con el apoyo del comité interinstitucional (espacio de concertacion que reunia a
varias entidades del sector agropecuario del municipio).

El objetivo basico de esta propuesta, en su etapa inicial, era la recuperacion de los
saberes sobre plantas medicinales y la socializacion de esta experiencia para dar
un mayor sentido de pertenencia e identificar a la comunidad de la vereda.

La necesidad de realizar los diadlogos de los saberes en y con la comunidad parte
del hecho que dentro de estas existen personas que disponen de mayores
conocimientos que otras, y a la vez la comunidad en su conjunto estaria en un
proceso de incorporar nuevamente los saberes recuperados.

En la medida que el proceso avanzaba (1993), un grupo de mujeres (quince 15
socias) decidié organizarse formalmente con el fin de fortalecer el trabajo y
obtener reconocimiento legal, para lo cual solicitd el apoyo de instituciones como:
Secretaria De Agricultura, Instituto Mayor Campesino,(IMCA), los estatutos de la
organizacion y realizo la asamblea constitutiva, requisitos basicos para iniciar los
trdmites legales que permitirian la obtencion de la personeria juridica, la cual fue
otorgada por la Gobernacion Del Valle, mediante resolucion N° 0423 de
noviembre 28 de 1994, dando vida legal a la asociacidon de mujeres productoras
de plantas medicinales, APROPLAM-SALUD Y VIDA-.



En esta etapa el grupo define su objetivo principal y sus actividades
fundamentales.

El objetivo principal de la asociacion es el de propender por una vida mas sana,
mediante la recuperacion de los saberes y usos de las plantas medicinales en
forma orgéanica.

Las actividades fundamentales de la asociacion son:

+ Recuperar, definir e intercambiar los saberes y conocimientos existentes
con relacion al uso y produccion de plantas medicinales.

+ Promover la integracion entre todos sus miembros a través de las
actividades comunitarias en la vereda.

+ Propiciar al mejoramiento de las condiciones de vida de las asociadas y sus
respectivas familias.

+ Realizar contactos para la comercializaciéon de las plantas medicinales u
otros productos producidos en forma individual o grupal.

+ Adelantar los pasos necesarios para el procesamiento de las plantas u
otros productos, con el fin de entregar al consumidor productos terminados.

+ Apoyar a la consolidacién de grupos que propendan por el mismo objetivo
social de la asociacion.

El grupo decide trabajar bajo los procesos de la agricultura organica después de
una intensa reflexion.

El argumento principal a favor de esta decision fue: “No se pueden producir
plantas, que normalmente se emplean para tratamientos en salud, con una
propuesta productiva que incorpora elementos de muerte, como es la agricultura
guimica o de los agros toxicos.”

Durante esta etapa, se inicia la recuperacién de varias especies de plantas
medicinales para uso familiar en las parcelas de las socias que disponen de un
pedazo de tierra.

Por esta misma época (1993) se dan las primeras experiencias de
comercializacion a nivel local y se realizan algunos contactos con varios
laboratorios de productos naturistas ubicados en Pereira y Bogota, quienes se
muestran interesados en la comercializacién de algunas plantas cultivadas por las
socias.

Asi de esta manera fue creciendo la asociacion de mujeres productoras de plantas
medicinales APROPLAM salud y vida.



Fueron unos afios de inolvidables experiencias adquiriendo conocimiento
continuamente lo que llevo a APROPLAM a ir siendo reconocida, por su trabajo y
esfuerzo el cual lo hacian posible las quince (15) socias del momento.

La asociacion llevaba un buen ritmo de trabajo y satisfacciones, con lo cual
mejoraron sus conocimientos y se centraron en la transformacion de las plantas
medicinales, con el objetivo de elaborar pomadas y shampoos, este proceso se da
con el apoyo del IMCA (Instituto Mayor Campesino), el SENA y otras entidades
que colaboraron en estas capacitaciones.

Con el transcurrir del tiempo y ante el conocimiento que ya tenian se fortalecieron
compartiendo experiencias con otros grupos que contaban con mas trayectoria, en
Putumayo y el Chocé, también con grupos de indigenas con todos sus
conocimientos ancestrales.

En 1997 tuvieron la maravillosa oportunidad de traer el medico japonés Anton
Inove, quien les transmiti6 sus conocimientos en cuanto a la medicina natural,
examen bioenergética, la orino-terapia, terapia arreglo de columna, ejercicios,
entre otros conocimientos del médico.

Fortalecidas por el conocimiento y el buen trabajo del grupo, la asociacion tenia
una estabilidad econémica que era el resultado de un trabajo en equipo, y que
llevabamos muy bien hasta el siniestro del dia diez (10) de octubre de 2001,
cuando un grupo armado al margen de la ley que hasta ahora ha sido identificado
como paramilitar, perpetro el acto sangriento mas infame que haya sufrido esta
comunidad, al masacrar a todos los hombres que en ese momento se encontraban
en la vereda de Alaska. Cuando habian reunido todas las personas decidieron
separar a las mujeres y nifios y hacerlos que se encerraran en la sede de
APROPLAM, acto seguido masacraron a veinticuatro (24) personas. Terminando
con la tranquilidad y la armonia de la vereda de Alaska y con el proceso que se
habia construido hasta ese momento en la asociacion ya que desertaron de la
vereda la mayoria de las socias.

Tras una lucha muy eficaz por recuperar la vida de la region y ante mdltiples
esfuerzos de personas que lideraron un cambio en la vereda, y al ver que con el
transcurrir del tiempo regresaban las personas, APROPLAM no bajo la guardia y
tuvieron la oportunidad de crear un producto que combatiera la caida del cabello y
calvicie, dando como resultado un shampoo organico hecho artesanalmente, que
ha tenido la mayor aceptacion y del cual han tenido los mejores comentarios,
permitiéndoles renacer con una variedad de productos:

+ Pomadas: arcalen, caléndula, marihuana, trompeto, vaporu,
desmanchadora.



<+ Shampoos: sapilen, tapacanas, sacapelo, ortiga, caléndula, romero, sauce
y durazno, sabila.

6.2.2 ANALISIS ADMINISTRATIVO (7S DE MCKINSEY)

6.2.2.1 ESTRUCTURA

APROPLAM no posee, ni tiene plasmado en documentos toda su estructura
organizacional, pero si trabaja organizadamente y todas las asociadas conocen
dicha estructura y como deben trabajar.

Esta organizacion esta constituida por un grupo de mujeres gue vive en la vereda,
las cuales conforman una asociacion, con los roles basicos de los asociados los
cuales son escogidos democraticamente por todas las integrantes. Los roles que
se escogen democraticamente son como son el de la representante legal que a la
vez actla de presidenta, una vicepresidenta, una secretaria, una tesorera y un
fiscal, las asociadas a su vez se turnan en las labores del proceso agricola, en el
proceso de transformacion y en la comercializacion, algunas de las socias ya
tienen definido roles por los cuales se han destacado como en el cultivo,
transformacion o comercializacion.

Presidenta

Tesorera Secretaria Vicepresidenta

Asociadas

Fuente: Organigrama disefiado por el grupo investigador.



Como organizaciéon, APROPLAM tiene algunas falencias considerables que no le
permiten el buen desarrollo organizacional y comercial, dentro de las areas donde
se puede evidenciar lo anterior es la estructura con que esta disefiada. En el
estudio realizado no se evidencio un tipo de estructura que predominara, por el
contrario, encontramos que para diferentes tipos de procesos se utilizaban
condiciones estructurales diferentes, denotando aun mas la falta de jerarquia y
delegacion de responsabilidades.

Durante los procesos que se efectian dentro la asociacion existe una falta de
organizacion con respecto a la delegacion de responsabilidades, no existe
especializacion en las tares, tampoco hay disefios de tareas en los cargos, los
conocimientos son empiricos y ademas no existe una adecuada transmision del
conocimiento de las socias mas antiguas a las nuevas socias, las cuales han
ingresado a ejercer labores varias no especializadas donde no adquieren el
conocimiento necesario para realizar el proceso productivo.

6.2.2.2 ESTRATEGIA

Actualmente la asociacion no cuenta con una estrategia determinada, segun la
recoleccion de datos realizada por el equipo investigador, los procesos agricolas,
de trasformacién y comerciales son ejecutados sin ningun disefio estratégico
definido, que los lleve a fortalecerse como organizacion, ya que no poseen un
objetivo principal al cual apuntar, simplemente realizan estos procesos de una
manera mecanica sin visualizar una meta comercial y productiva clara. Trabajan
segun los pedidos realizados por distribuidores de ventas ubicados en Bogota y
Cali, también cuentan con un punto de venta los viernes y sdbado en el mercado
campesino ubicado en la zona urbana de Guadalajara de Buga, donde asisten
habitantes del municipio en su mayoria mas por tradicion que por la necesidad de
los productos que en este lugar se ofrecen.

Para APROPLAM esta forma de trabajo no es beneficiosa ya que depende de
personas que estan fuera de su estructura organizacional para que sus ventas y
su proceso productivo sea eficiente, de esta manera la organizacion va a tener un
déficit tanto productivo como en sus ventas, afectando asi el bienestar de su
personal y el futuro como asociacion.



6.2.2.3 SISTEMA

Dentro del sistema interno de la asociacion no se encuentran procesos
estandarizados ni de produccién ni de comercializacion, estos se manejan de una
manera aleatoria sin ningun tipo de planificacién, lo que lleva a que la asociacion
tenga reprocesos que no son beneficiosos. Los procesos se activan segun la
demanda de los distribuidores, haciendo de este modelo un sistema intermitente y
poco productivo, ya que no utilizan la capacidad de produccibn maxima con que
cuentan actualmente o la utilizan de manera inadecuada.

APROPLAM no posee las certificaciones requeridas en el territorio nacional para
la comercializacion de sus productos en grandes superficies ni en putos de venta
autorizados, esto dificulta enormemente la labor comercial ya que se deben limitar
a la capacidad comercial de los distribuidores y a la atencién de la poca demanda
de sus compradores frecuentes.

6.2.2.4 VALORES CORPORATIVOS

A pesar, que dentro de la cultura organizacional de APROPLAM no hay unos
valores corporativos estipulados, si podemos encontrar una serie de valores
inmersos en el dia a dia de trabajo y asi no estén formalizados las asociadas se
basan en una serie de valores y principios adquiridos de manera natural al estar
dentro de la asociacion. En la asociacion se destaca el compromiso de las
asociadas por realizar las actividades asignadas cuando se requiera, el respeto es
uno de los valores que podemos encontrar y el amor por lo que hacen, ya que esta
labor es un sustento para muchas de ellas.

La cultura organizacional de la asociacion se basa en un conjunto de principios y
valores adquiridos a través del tiempo de manera espontanea, donde se reconoce
y se respeta la importancia de la naturaleza y el medio ambiente, procurando
cuidar que cada uno de los procesos que se realizan no afecte de manera
negativa el medio ambiente. Otra caracteristica de esta cultura es que la
conformacion del grupo humano esta dada en su mayoria por integrantes
familiares y de esa manera se trasmite el conocimiento y el amor por la
organizacion de madres a hijas, nietas, sobrinas, hermanas.

6.2.2.5 HABILIDADES



En este punto del analisis de Mckinsey inmerso en la asociacién objeto de estudio,
podemos encontrar que las asociadas poseen habilidades y aptitudes especiales
para desarrollar los productos ofrecidos al publico, basandose en el cultivo de
plantas medicinales propias de la region donde se encuentran ubicadas, dichas
plantas requieren de cuidados especiales donde las habilidades de las asociadas
se reflejan en el conocimiento necesario para el cuidado y transformacion de las
mismas. En la parte productiva también se encuentra talento humano para seguir
paso a paso las formulas disefiadas por ellas mismas, para la finalizacion de los
productos de una manera artesanal, estas habilidades el personal las ha adquirido
a través del tiempo y con la préctica realizadas en los momentos de produccién.

Los procesos organizacionales de APROPLAM en su mayoria son mas mecanicos
gue estratégicos y esto se debe a que sus integrantes no tienen un conocimiento
académico que fundamente la mayoria de las decisiones que se toman. Muchas
de los procesos en APROPLAM se deciden por las habilidades que han adquirido
de sus pasados y sus costumbres, y a comparacion de sus competidores los
cuales tienen habilidades organizacionales basadas en la academia, las
integrantes de APROPLAM tiene habilidades empiricas y sin ningan peso en lo
académico. Lo anterior, hace gque los procesos y decisiones organizacionales de la
asociacion estén en desventaja dentro del entorno competitivo donde conviven.

Hay que tener en cuenta que la mayoria de las integrantes de APROPLAM, son
mujeres de mas de 40 afios de edad, madres solteras y sin ningan otro sustento
gue el de la asociacion, lo que hace que la adopcion de conocimientos
académicos y el desarrollo de habilidades diferentes a las empiricas y ya
mecanizadas es mas dificil que en otras personas con condiciones sociales y
académicas diferentes.

6.2.2.6 ESTIILO

En APROPLAM se percibe un estilo de direccion marcado por la forma en que
esta conformada, la presidenta es quien organiza y define las responsabilidades y
las labores en los procesos organizacionales, el estilo de direccion de la
asociacion esta basado mas en la confianza personal y en las habilidades
empiricas de cada integrante que en una estructura organizacional definida. A
pesar, de que se tiene una estructura jerarquica poco clara, no se evidencia un
flujo de informacion y de delegacion de responsabilidades basada en este disefio
de mando.



El estilo de liderazgo y de direccion de APROPLAM actualmente se basa en la
camaraderia de sus asociadas y en conceptos que han podido adoptar gracias al
asesoramiento de algunos de los entes colaboradores como el SENA y el IMCA,
quienes han permitido que la asociacion tenga un poco mas de orden en su
proceso como organizacion.

Las asociadas reconocen el liderazgo dentro de la organizacién de una manera
adecuada y las ordenes jerarquicas se adoptan de manera natural, todo esta
basado en las relaciones personales y en los conocimientos que cada una tiene
dentro del proceso organizacional.

6.2.2.7 PERSONAL

Las integrantes de la asociacién son mujeres de bajos recursos que han vivido en
la vereda de Alaska toda su vida, muchas de ellas madres cabeza de hogar sin
ningun ingreso econdémico diferente al que le puede brindar la asociacién. Estas
mujeres tienen necesidades basicas no solo econémicas sino también sociales, no
tienen afiliaciones a la salud, no cotizan ningun tipo de seguro pensional, son
mujeres que en su mayoria no han tenido la oportunidad de terminar sus estudios
académicos basicos y que todo lo que saben ha sido aprendido de manera
empirica a través de las tradiciones familiares y de la tradicion de la asociacion.

El personal de APROPLAM tiene poco conocimiento académico, creando una
barrera que no permite potenciar los procesos organizacionales y la toma de
decisiones, esto ha retrasado el avance de la asociacion y es por ello, que a pesar
de que la organizacién lleve mas de veinte afios de existencia, en la actualidad se
encuentre a una asociacion en un punto poco competitivo y con tantas
desventajas comerciales.

El presente comercial de la asociacion es poco alentador y los principales
afectados por esta situacion es el personal ya que en varias ocasiones no reciben
ningun tipo de remuneracion econdmica, sin embargo, estas personas siguen
trabajando con la misma conviccion y el mismo amor por APROPLAM.

6.2.3 ANALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS + Cultura organizacional
fortalecida emocionalmente.

+ Conocimiento de los productos.

+ Procesos no contaminantes,




totalmente naturales y
organicos.

+ Apoyo de entidades territoriales
como el SENA y el IMCA

La cultura organizacional que encontramos en APROPLAM se caracteriza por la
unién de sus integrantes, el compromiso con la asociacién y el compafierismo.
Todo lo anterior hace que la parte comercial de la organizacion sea un poco
menos relevante internamente. Para la asociacion es una fortaleza tener una
cultura organizacional fuerte, basada en el compromiso y el sentido de
pertenencia.

Tener una cultura de este tipo hace que la designacion de actividades fluya de una
manera correcta, ya que al estar todas las asociadas comprometidas no hay
reparo en las decisiones tomadas grupalmente, esto fortalece la convivencia
interna y la comunicacién entre los asociados.

Ademas de lo anterior, hay que resaltar el conocimiento de los productos que se
tiene dentro de la organizacion desde el inicio del proceso productivo. Las
asociadas poseen conocimientos trasmitidos oralmente a través de los afios y los
tienen perfectamente claro en cuanto al cultivo y transformacion del producto
hasta tenerlo listo para su comercializacion. Se conoce a fondo las propiedades y
beneficios de cada uno de los productos y de las plantas medicinales que se
cultivan, esto es una gran fortaleza ya que al tener tan buen conocimiento de los
productos se puede tener una ventaja competitiva.

Una de las banderas de la asociacion y por lo cual es reconocida, es que no afecta
de manera negativa al medio ambiente, todos los procesos son organicos, no se
utilizan quimicos en el proceso productivo, esto hace que los productos ofrecidos
sean mas atractivos para las tendencias del mercado actual, donde vemos como
aumentan de manera exponencial la demanda de productos naturales, organicos,
las medicinas alternativas o productos que simplemente no afecten el medio
ambiente en su realizacion.

El fin social de esta organizacion ha llamado la atencibn de entidades
gubernamentales como el SENA y el IMCA, quienes han aportado a la
organizacion con sus conocimiento y asesoramiento para la elaboracion de los
productos y asesorandoles en cuanto al proceso administrativo y comercial para
gue APROPLAM crezca como una organizaciéon sélida que pueda dar un mayor
beneficio a sus asociadas.

| DEBILIDADES | 4 Estructura organizacional. \




+ Certificaciones requeridas para
la comercializacion.

+ Carencia de planta fisica.

+ Canales de comercializacion.

La estructura organizacional de APROPLAM tiene muchas debilidades ya que no
tiene un orden jerarquico definido y de esta manera la toma de decisiones vy
delegaciéon de responsabilidades se hace mas dificil. Se convierte en un
inconveniente no tener claro quién es el responsable de la actividad o del proceso
definido, ademas de la persona que se encarga de supervisar que este u otros
procesos sean Optimos. Si una estructura organizacional no esta bien definida sus
procesos estaran condicionados solo a la buena disposicion e iniciativa del
empleado.

Dejar que los procesos no se guien por medio de la estructura de la organizacion
pone en riesgo el objetivo de estos y de forma directa el buen funcionamiento en
general. Una estructura son los cimientos de una organizacion y la falta o mala
definicion de esta, hace que la asociacion no sea internamente organizada y
tampoco externamente competitiva.

Otro punto a evaluar dentro de los procesos organizacionales y comerciales, es
gue la asociacion no cuenta con las certificaciones necesarias para la
comercializacion de los productos que ofrece en los mercados mas competitivos y
de esta manera va a tener un atraso en este ambito comercial. Buscar otros
mercados se hace imposible sin tener las certificaciones de ley, la toma de
decisiones y la ejecucion de los procesos comerciales quedan sin fundamento al
no tener los avales para entrar con los productos a determinados mercados que
ayudarian a APROPLAM a ser una organizacion mas reconocida.

Los procesos productivos internos de la asociacion se ven limitados a la carencia y
deterioro de la maquinaria y equipo que poseen en el momento. No solo basta con
el buen conocimiento y disposicion de los empleados, ademas de esto, es
necesario contar con maquinaria y equipos que les permita tener unos procesos
Optimos y beneficiosos para la organizacion, esta es la Unica forma de hacer de
esta asociacion un ente comercial competitivo con grandes cualidades
organizacionales.

Hoy en dia APROPLAM cuenta con dos distribuidores encargados de
comercializar sus productos en la ciudad de Cali y Bogota, pero estos canales de
distribucion estan a cargo de personas externas a la asociacion lo que no permite
controlar el buen manejo de la oferta comercial y tampoco le permite como
organizacion hacer contactos vitales para negociaciones futuras. Lo anterior no es



beneficioso para APROPLAM ya que no le permite tener el control en la
distribucion de sus productos. Otro medio por donde la asociacion comercializa
sus productos es el mercado campesino de la ciudad de Buga, pero cabe resaltar
gue este punto de comercio es un lugar donde frecuentan personas mas por
tradicion y precio infravalorado de los productos que por la buena calidad o el
buen ejercicio comercial.

7. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION DE MUJERES
PRODUCTORAS DE PLANTAS MEDICINALES SALUD Y VIDA — APROPLAM

7.1 VISION

Ser reconocida a nivel nacional como la asociacién lider en la comercializacién, de
productos naturales a base de plantas medicinales, contribuyendo al bienestar de
sus clientes y garantizandoles estandares de calidad en los productos y el servicio.

7.2 MISION

En APROPLAM tenemos la responsabilidad de elaborar productos naturales
organicamente que vayan de la mano con el bienestar del medio ambiente y de
sus clientes, generando inclusion social y laboral de sus colaboradores en zona
rural de Guadalajara de Buga, brindandoles seguridad econémica y fomentando el
crecimiento personal, ademas, generando utilidades y crecimiento competitivo de
la asociacion.

7.3 VALORES CORPORATIVOS

+ Trabajo en equipo: Con el esfuerzo colectivo de todas las asociadas
lograremos cumplir las metas propuestas en pro de la asociacion.



+ Calidad: En Aproplam queremos que todos nuestros procesos de
produccion y de ventas estén marcados por una alta calidad al momento de
ejecutarlos.

+ Sostenibilidad: Siempre velar por cuidar y proteger el medio ambiente,
dando uso a las buenas practicas al momento de cultivar y usar las zonas
ambientales donde funciona Aproplam.

+ Inclusién: En APROPLAM contamos con personas de la tercera edad,
madres cabeza de hogar y jovenes emprendedoras que quieran salir
adelante laboralmente y crecer en el ambito personal.

+ Laboriosidad: En APROPLAM hacemos un gran esfuerzo para conseguir
nuestras metas empresariales y personales, lo que nos impulsa a tener
poder de transformacion.

7.4 PROPOSITO INSTITUCIONAL

Para APROPLAM su proposito mas valioso es ofrecer productos que sean
amigables con el medio ambiente, y es asi como en la asociacion se utilizan
técnicas agricolas organicas desde el proceso de cultivo hasta el proceso de
comercializacion.

7.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

+ Obtencion de certificacion INVIMA para desarrollar la comercializacion de
los productos a través de almacenes de cadena, para el afio 2020.

+ Penetrar en el 5% de los almacenes de cadena con presencia en el Valle
del Cauca, para el afio 2023.

+ Formalizacién y contratacion directa del 100% de las asociadas, para el afio
2021.

+ |Implementacién y optimizacion de procesos de producciéon a través de
asesoramiento técnico y operativo, para el afio 2020.

+ Realizar alianzas con distribuidores mayoristas en 4 de las principales
ciudades del pais.

+ Apertura de tienda virtual e inclusién en redes sociales como twitter,
Instagram, whatsaap y Facebook, para el afio 2020.

7.6 LINEAS ESTRATEGICAS



De acuerdo con los andlisis realizados y con el propdsito institucional, los
investigadores del presente trabajo, proponen que la asociacion APROPLAM
implemente estrategias de resistencia, relacionadas con la penetracion del
mercado y mejoramiento de productos y procesos.

7.6.1 ESTRATEGIA DE PNETRACION DEL MERCADO

La estrategia de penetracion en el mercado le permite a la asociacion APROPLAM
trabajar de forma mas intensiva el mercado actual, pues con esta se implementan
acciones que estimulan o motivan la compra de los clientes actuales, y de igual
forma se atraen a los clientes de la competencia.

A continuacion, se muestra cada una de las acciones que se debe implementar
para lograr la estrategia propuesta y, por consiguiente, la consecucion de los
objetivos planteados.

+ Recopilar una base de dato de los clientes para enviarles notificaciones,
felicitaciones y/o obsequio el dia de su cumpleafios.

+ Promociones para fidelizar cliente: club de fidelizacion.
+ Promociones para captar cliente.

+ Establecer un programa de control de inventarios para concentrarse en los
productos que mas rotan e ir abandonado a productos con rotacion menor.

+ A través de las certificaciones legales obtenidas para la comercializacion,
generar ofertas a las cadenas de mercado.

7.6.2 ESTRATEGIA DE MEJORAMIENTO DE PRODUCTOS Y PROCESOS

La estrategia de mejoramiento de productos y procesos le permitira a la asociacion
APROPLAM optimizar sus productos encontrando en ellos nuevas funcionalidades
y propiedades de las cuales se pueda aprovechar para llegar a un mercado mas
amplio. Con el mejoramiento de procesos se busca optimizar sosteniblemente
desde los procesos y técnicas utilizadas en el cultivo de las plantas medicinales
hasta los procesos aplicados en la trasformacion de la materia prima en productos
comerciales.



A continuacion, se muestra cada una de las acciones que se debe implementar
para lograr la estrategia propuesta y, por consiguiente, la consecucion de los
objetivos planteados.

+ Cambio de imagen y empaquetado de los productos actuales, a una imagen
fresca con envases hechos en materiales reciclables, que sean econémicos
para la asociacion y benéficos con el medio ambiente.

+ Investigacion de nuevas funcionalidades de los productos actuales, para un
mayor ofrecimiento de beneficios de los productos.

+ Optimizacion de cultivos con nuevas tecnologias que no afecten el medio
ambiente.

+ Estandarizacion de procesos y férmulas para la produccién de los
productos.

+ Industrializaciéon de equipos utilizados en la produccion.

+ Redistribucién y priorizaciéon de la cadena de distribucion de los productos.

De acuerdo con lo anterior, los investigadores del presente trabajo de grado,
recomiendan que la asociacion APROPLAM implemente la estrategia de
penetracidbn en el mercado porque con esta estrategia se estimula el mercado
actual y sin modificar los productos actuales que ofrece la empresa objeto de
estudio.

Ademas, el mejoramiento de productos y procesos implica una alta inversion y la
busqueda de nuevos proveedores. También se debe hacer un analisis del nuevo
segmento de mercado, con el fin de analizar y detectar la viabilidad del
mejoramiento de productos.

8. GUIA PARA LA OBTENCION DE LA CERTIFICACION INVIMA

Un producto cosmeético es toda sustancia o formulacion de aplicacion local a ser
usada en las diversas partes superficiales del cuerpo humano: epidermis, sistema
piloso y capilar, ufias, labios y 6rganos genitales externos o en los dientes y las
mucosas bucales, con el fin de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y



protegerlos o mantenerlos en buen estado y prevenir o corregir los olores
corporales.

Autorizacion de comercializacién, Es el permiso que se le asigna a un
fabricante, importador o comercializador para que comercialice su producto en el
mercado colombiano, previo cumplimiento de todos los requisitos establecidos en
la normatividad sanitaria vigente. Para el caso de los cosméticos, esta autorizacion
corresponde a la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO).

Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO). Es un codigo alfanumérico expedido
por el Invima, requerido para fabricar, comercializar, importar o expender
productos cosméticos en Colombia, como pais miembro de la Comunidad Andina.

A continuacion, encontrara los formatos y guias para los trdmites asociados con la
Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO):

Asignaciéon Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO): La asignacion del cédigo
de NSO es automatica. Para solicitarla, tenga en cuenta los siguientes formatos:

+ Formato Unico producto nuevo. (Anexo 1)

+ Declaraciéon conformidad Resolucién 0689 de 2016 (Anexo 2)

Cambios a la NSO: Modificaciones que se realizan a peticion del titular de la
NSO, sobre informacion general o técnica de un producto en cuanto a marca,
titular, fabricante, formulacién, etc. EI cambio se expide en maximo 15 dias
hébiles.

Certificacion de Venta Libre (CVL): Documento expedido por la autoridad
sanitaria competente, mediante el cual se certifica que el producto es apto para el
consumo humano y esta permitida su libre comercializacion en el territorio
nacional, sin restriccion alguna.

Existen CVL sin observaciones y con observaciones especificas. En ambos casos,
la expedicion es automatica.

El CVL puede tramitarse a través de la seccién “Tramites en linea” o radicando un
oficio en la Oficina de Atencion al Ciudadano, Carrera 10 64-28 en Bogota,
indicando el tipo de CVL requerido.

+ Podemos encontrar una guia para el diligenciamiento formularios. (Anexo 3)

+ Consultar tarifas (Anexo 4).






8.1. ANEXOS.

A continuacion, se relacionan los anexos necesarios requeridos para la obtencion
de la certificacion INVIMA, con la cual se podrd comercializar los productos de
APROPLAM a una mayor escala.

+ ANEXO 1. Formato Unico producto nuevo.

FORMATO UNICO (FNSOC-001)

INVimao
COM UN I DAD AN DINA Tl M i e W gkancia b2 Pl cavrnsnbns s O e e
SECRETARIA GENERAL
DECISION 516

COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS COSMETICOS

Solicitud de Renovacidon del cédigo de identificacion de la NSO

Solicitud de Reconocimiento del cédigo de identificacion de la NSO

[ Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO)
O
O
O

Informacién de Cambios

. DATOSDEL OTITULAR [0 RESPONSABLE DE LA COMERCIALIZACION

Articulo 7, numeral 1, literales a) y d) de la Decisién 516, Articulo 21 de la Resolucién 797

Nombre o razoén social:

Domicilio o direccion: Ciudad / Distrito / Provincia / Departamento:
Pais: Teléfono:

Fax: E-mail:

Nombre del: Representante Legal O Apoderado O

Teléfono: E-mail:

Nombre del: Responsable Técnico (Quimico Farmacéutico)

Teléfono: Fax:

E-mail:




II. DATOS DEL FABRICANTE O FABRICANTES

Articulo 7, numeral 1, literal d) de la Decision 516 y Articulo 21 de la Resolucién 797
(Para notificacién, solicitud de renovacién y reconocimiento)

Nombre o razén social:

Domicilio o direccion: Ciudad / Distrito / Provincia / Departamento:
Pais: Teléfono:
Fax: E-mail:

En el caso de maquila:

Nombre del:
Envasador O
Empacador m|

Acondicionador O
Fabricado para:

[ll. DATOS GENERALES DEL PRODUCTO

Articulo 7, numeral 1, literales b) y c), Articulos 10, 11 y 23 de la Decision 516

Nombre del producto:

Forma Cosmeética: Grupo cosmeético: (Tonos o variedades)

Marca(s):

IV. INFORMACION TECNICA DEL PRODUCTO
Articulo 7, numeral 2, literales f), g), h), i), j), k), I), m) y Articulo 23 de la Decisién 516

Adjuntar para notificacion, solicitud de renovacién y de reconocimiento

1. Foérmula cualitativa basica y secundaria en nomenclatura INCI.

2. Formula cuantitativa para sustancias de uso restringido y activos con parametros
establecidos en nomenclatura INCI.

3. Especificaciones organolépticas y fisicoquimicas del producto terminado.

4. Especificaciones microbiol6gicas, cuando corresponda.

5. Instrucciones de uso del producto, cuando corresponda.

Adjuntar para notificacion y solicitud de renovacion

6. Justificacion de las bondades y proclamas cuando represente problemas para la salud.

7. Proyecto de arte de etiqueta o rotulado (especificar los contenidos netos a comercializar).

8. Material del envase primario.

VI. DOCUMENTACION QUE SE ANEXA

A ser llenado por la
A ser presentada por el interesado Autoridad Sanitaria
Nacional Competente

Documentacién Folios Cumple No cumple




A ser llenado por la
A ser presentada por el interesado Autoridad Sanitaria
Nacional Competente

Documentacién Folios Cumple No cumple
Anexar para notificacién, solicitud de renovacién y de reconocimiento e informacién de cambios
1. Documento que respalde la representacion legal o la
condicién de apoderado segl(n la normativa nacional | DEL.. L. — FOLIO
vigente.
Anexar para notificacién, solicitud de renovacion y de reconocimiento
2. Solicitud totalmente diligenciada y firmada por los DEL.. . AL FOLIO
responsables.
3. Declaracién del fabricante en caso de maquila. DEL.......... AL FOLIO
4. Férmula cualitativa, en nomenclatura INCI. DEL........... AL, FOLIO
5. Formula cuantitativa, en nomenclatura INCI, (cuando DEL.._ AL FoLIo
corresponda).
6. Espemflcaaon_es organolépticas y fisicoquimicas del DEL..._ AL FoLIo
producto terminado.
7. Especificaciones microbiolégicas (cuando corresponda). DEL........... AL FOLIO
8. Comprobante de pago por derecho de tramite. DEL.......... AL FOLIO
Anexar para notificacién y solicitud de renovacién
9. Autorizaciébn del fabricante al responsable de Ia
comercializacién, en la que debera indi-carse nombre,
; vt . ; . DEL........... AL FOLIO
direccion, teléfono, fax, pais, e-mail del responsable o de
los responsables de la comercializacion, si fuera el caso.
10. | Certificado de Libre Venta - CLV (cuando corresponda). DEL........... Al FOLIO
11. | Proyecto de arte de la etiqueta o rotulado (especificar los DEL AL FOLIO
contenidos netos a comercializar). | T
12. | Justificacién de las bondades y proclamas de caracter
cosmético, cuya no veracidad pueda representar un | DEL.. L. - FOLIO
problema para la salud.

VII. CERTIFICACION DE LA INFORMACION TECNICA DEL PRODUCTO

Yo, , identificado con , actuando en
mi condicién de quimico farmacéutico titulado y con registro profesional No. de (Pais Miembro
correspondiente) certifico técnicamente que el producto cosmético descrito no perjudica la salud humana,
siempre que se apliquen las condiciones normales o razonablemente previsibles de uso.

FIRMA DEL RESPONSABLE TECNICO (QUIMICO FARMACEUTICO)
Nombre completo:

Numero de Registro o Colegiatura Profesional:

VIIl. DECLARACION JURADA.

Yo, , identificado con , actuando en
condicion de Representante legal o Apoderado, declaro bajo la gravedad de juramento, que el presente
documento y la informacién suministrada adjunta son auténticos y veraces, y cumplen con todos los requisitos
establecidos por la Decision 516 de Comisién de la Comunidad Andina y la Resolucién 797 de la Secretaria
General de la Comunidad Andina. Asimismo, declaro que la comercializacion sera posterior a la presentacion
del presente documento cumpliendo estrictamente con las especificaciones de calidad definidas para el
producto.




ANEXO 2. Declaracion conformidad Resolucion 0689 de 2016.

A
. ANCEAR -y & MINSALUD
?T AUTORIDAD NACIONAL I n | m O

DE LICENCIAS AMBIENTALES

Formato Unico para Declaracion de Conformidad del Proveedor
Resolucién 689 de 2016 “Por la cual se adopta el reglamento técnico que establece los limites maximos de
fésforo y biodegradabilidad de los tensoactivos presentes en detergentes y jabones, y se dictan otras
disposiciones”

DECLARACION DE CONFORMIDAD No.

Nombre del emisor: ‘

Actua en calidad de (marque con una “X” segun corresponda)

Fabricante Importador Titular (en caso de Responsable de

registro sanitario comercializacion
Invima o Notificacién (en caso de

ISamtana Obligatoria Notificacion  Sanitaria
nvima) Obligatoria Invima)

Direccion del emisor:

Domicilio del emisor: | Departamento:

Objeto de la declaracién (Nombre del producto)

Tipo de producto segun definicidon del reglamento técnico (marque con una “X” segun
corresponda):

Jabdn Detergente

(Producto formado por la saponificacion o neutralizacién de (Toda sustancia o preparado que contenga jabdn u otros
grasas, aceites, ceras, colofonias, o sus acidos con bases tensoactivos y que se utilicen en procesos de lavado con
organicas o inorganicas.) agua. Los detergentes podran adoptar cualquier forma

(liquido, polvos, pasta, barra, pastilla, formas moldeadas,
entre otros) y estar destinados a su uso doméstico e
institucional o industrial)

El producto anteriormente descrito estd en conformidad con los requisitos exigidos en la
Resolucion 0689 del 03 de mayo de 2016 "Por la cual se adopta el reglamento técnico que
establece los limites maximos de fosforo y la biodegradabilidad de los tensoactivos presentes
en detergentes y jabones, y se dictan otras disposiciones" acorde con (marque con una “X”
segun corresponda):

Articulo 5: Limites maximos permisibles de contenido de fosforo.

Articulo 6: Requisito de Biodegradabilidad

Informacion adicional

Para Limites maximos permisibles de contenido de fésforo

Ensayo analitico No. Método Folios adjuntos a No. Lote analizado
empleado esta declaracion

Para Biodegradabilidad (segun corresponda):

Ensayo analitico No. Método Folios adjuntos a No. Lote analizado
empleado esta declaracién

Estudio soporte Método Folios adjuntos a
empleado esta declaracién

NOTA: Tenga en cuenta que de si el ensayo o el estudio soporte relaciona una muestra codificada del producto objeto del
andlisis debera allegar la informacion que permita identificar que se trata del producto declarado

Firmado por: | Y en nombre de:



Nombres y Apellidos:

Cargo:

Lugar de emisién: Fecha de emision:

+ ANEXO 3. Guia para el diligenciamiento formularios.

GUIA PARA DILIGENCIAR LOS FORMULARIOS UNICOS DE NOTIFICACION
SANITARIA OBLIGATORIA DE COSMETICOS
DECISION 516 DE 2002 DE LA COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES

Sefior usuario tenga en cuenta la siguiente informacién al momento de diligenciar el formato de Notificaciéon
Sanitaria Obligatoria:

El formato debe ser diligenciado en medio impreso (esta exigencia con el fin de agilizar el proceso de notificacion y evitar
errores).

SI SU PRODUCTO ES DE FABRICACION NACIONAL DILIGENCIE EL FORMULARIO - FN - ASI:

DATOS GENERALES DEL TITULAR: (la declaraciéon debe ser presentada Unica y exclusivamente por el representante
legal y/o apoderado el cual debe ser Abogado titulado. Articulo 7, numeral 1, literal a de la Decisién 516 de 2002).

DATOS GENERALES DEL PRODUCTO: Nombre del producto, marca o marcas, forma cosmética.
FABRICANTE: Diligencie siempre esta casilla.
IMPORTADOR: No diligencie esta casilla.

SEMI - ELABORADOR, ACONDICIONADOR, EMPACADOR Y/O ENVASADOR: Diligencie la casilla respectiva si algunas
de estas actividades son desarrolladas por empresas diferentes al fabricante para obtener el producto final.

S| SU PRODUCTO ES FABRICADO EN UN PAIS DIFERENTE A LOS PAISES DE LA SUBREGION DILIGENCIE EL
FORMULARIO - FN - ASI:

DATOS GENERALES DEL TITULAR: (la declaracion debe ser presentada Unica y exclusivamente por el representante
legal y/o apoderado el cual debe ser Abogado titulado. Articulo 7, numeral 1, literal a de la Decisién 516 de 2002).

DATOS GENERALES DEL PRODUCTO: Nombre del producto, marca o marcas, forma cosmética.
FABRICANTE: Diligencie siempre esta casilla.
IMPORTADOR: Diligencie siempre esta casilla.

SEMI - ELABORADOR, ACONDICIONADOR, EMPACADOR Y/O ENVASADOR: Diligencie la casilla respectiva si algunas
de estas actividades son desarrolladas por empresas diferentes al fabricante para obtener el producto final.

S| SU PRODUCTO ES FABRICADO EN UN PAIS MIEMBRO DE LA SUBREGION DILIGENCIE EL FORMULARIO - FR -
ASI:

En el parrafo de Declaracién no olvide indicar el c6digo de notificacion sanitaria obligatoria asignado y el pais de
origen.

DATOS GENERALES DEL TITULAR: (la declaracion debe ser presentada Unica y exclusivamente por el representante
legal y/o apoderado el cual debe ser Abogado titulado. Articulo 7, numeral 1, literal a de la Decision 516 de 2002).

DATOS GENERALES DEL PRODUCTO: Nombre del producto, marca o marcas, forma cosmética.
FABRICANTE: Diligencie siempre esta casilla.
IMPORTADOR: Diligencie siempre esta casilla.

SEMI - ELABORADOR, ACONDICIONADOR, EMPACADOR Y/O ENVASADOR: Diligencie la casilla respectiva si algunas
de estas actividades son desarrolladas por empresas diferentes al fabricante para obtener el producto final.

NOTA: La documentacién que anexe al formulario de notificacién debera presentarse en el mismo orden descrito en el articulo 7 numerales 1 y 2 de la Decision 516
de 2002. Esto con el fin de hacer mas expedita la revision de los requisitos exigidos. La informacién consignada en el numeral |l debe incluir: para persona naturales
(apellido y nombre), persona juridica (nombre completo como figura en el nit) direccién teléfono y ciudad del responsable del tramite, Nit (completo con nimero de
verificacion)



+ ANEXO 4. Tarifas

La salud SES T, . /o/.@
esde todos [T 'n\\,// Im | O

Los servicios que presta el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
"Invima", de conformidad con los hechos generadores sefialados en el articulo 4° de la Ley 399
de 1997, tendran las siguientes tarifas, de acuerdo a la Resolucion numero 2019035791 del 16 de
Agosto de 2019.

REGISTRO SANITARIO Y/O RENOVACION REGISTRO SANITARIO DE PRODUCTOS
FITOTERAPEUTICOS

ASIGNACION, RECONOCIMIENTO O RENOVACION DE CODIGO DE NOTIFICACION SANITARIA
OBLIGATORIA PARA PRODUCTOS COSMETICOS

Cdédigo Concepto SMLDV TARIFA $
Asignacién, reconocimiento o renovacion de
1027 |cbdigo de notificacidbn sanitaria obligatoria de 86,58 $ 2.389.943

productos cosméticos.

Asignacién, reconocimiento o renovacion de
1028 |cddigo de notificacidbn sanitaria obligatoria de 79,25 $ 2.187.607
productos cosméticos.

ASIGNACION, RECONOCIMIENTO O RENOVACION DE CODIGO DE NOTIFICACION SANITARIA
OBLIGATORIA PARA PRODUCTOS DE HIGIENE DOMESTICA Y PRODUCTOS ABSORBENTES DE
HIGIENE PERSONAL

Cdédigo Concepto SMLDV TARIFA $

Asignacion, reconocimiento o renovacion de
3010 codigo de notlfl_cz_imon sanlyar_la obligatoria para 51.28 $ 1.415 527
productos de higiene doméstica y absorbente

de higiene personal.

Asignacién, reconocimiento o renovacion de
caodigo de notificacion sanitaria obligatoria para
3011 |productos de higiene doméstica y absorbente 47,01 $ 1.297.658
de higiene personal. Unicamente Invima a un
clic.

10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1 CONCLUSIONES




Es importante que toda empresa o asociacion como el objeto de estudio en esta
investigacion cuente con un plan estratégico no solo para que la gerencia o
dirigentes cumpla con requisitos organizacionales, sino porque éste al ser
socializado con todo el personal de la organizacion crea sinergia para el desarrollo
de los objetivos, asimismo cada asociada tendra en cuenta hacia donde quiere ir y
estara comprometido con seguir ese camino. Las conclusiones mas relevantes
obtenidas de este proyecto son las siguientes:

La presidenta de la asociacibn APROPLAM, a pesar de ser una persona
organizada y con mentalidad de mejoramiento continuo, no se habia percatado de
la importancia de elaborar un plan estratégico para su asociacion. Por tal motivo,
como investigadores del presente trabajo, y a raiz de nuestros conocimientos
académicos, sentimos la necesidad de proponerle a la presidenta la realizacién de
un plan estratégico; este proyecto le permitira a la asociacion objeto de estudio
tomar acciones en la organizacion de su futuro, y de esta forma estar preparados
para enfrentar las exigencias o requerimientos del entorno actual.

Al analizar informacién general de la asociacion nos damos cuenta que es una de
las asociaciones con sentido social de la zona rural de Guadalajara de Buga, que
contribuye al progreso de la zona rural media, mas especificamente en la vereda
de Alaska que historicamente ha sido vulnerada por diferentes actores culturales,
sociales y de seguridad, la asociacion genera una fuente de ingresos alternativa a
las habitantes de la zona rural.

Otro de las acciones a destacar que se llevan a cabo en la zona rural media de
Guadalajara de Buga, son las que realizan las diferentes corporaciones
gubernamentales como la alcaldia, la gobernacion, el IMCA y organizaciones sin
animo de lucro como el PNUD; que promueven el desarrollo de la zona rural y de
nuestros campesinos. Para la asociacion objeto de estudio es beneficioso que
todas estas entidades aporten diferentes tipos de recursos, ya que se pueden
aprovechar de la mejor manera fortaleciendo todo el proceso organizacional.

El crecimiento que han tenido las grandes organizaciones y multinacionales que
comercializan productos similares o sustitutos, hacen que las barreras de entrada
al mercado sean todo un reto para APROPLAM al tratar de competir en este
ambito, por lo que la competencia se vuelve cada vez mas agresiva.

APROPLAM es una asociacion con un producto estrella que en la actualidad es
tendencia, lo cual por medio del auge de la comunicacion inmediata como redes
sociales se debe aprovechar, la creciente tendencia del cuidado por el planeta, la
no contaminacion, los productos naturales y organicos y la medicina alternativa es
una gran ventaja competitiva.



10.2 RECOMENDACIONES

+ Se le recomienda a la asociacion objeto de estudio dar a conocer el
direccionamiento estratégico y las estrategias a todas las asociadas, con el
fin de crear compromiso en todas las asociadas.

+ Investigacion y creaciéon de nuevos productos con base en las plantas
medicinales cultivadas, atrayendo nuevos mercados.

+ Contrataciones formales de todas las asociadas, para garantizarles un
minimo ingreso, creando sentido de pertenecia de parte de todos los
integrantes.

+ Realizar los cambios organizacionales sugeridos a través del desarrollo de
esta investigacion, como son; la estructura jerarquica y delegacion de
labores, aceptacion de los nuevos objetivos y valores corporativos ademas
de la vision y la mision.

+ Realizar las acciones correspondientes y modificar los procesos productivos
en pro de la certificaciéon INVIMA requerida para la comercializacién a gran
escala.

+ Realizar revisiones constantemente que permitan el buen funcionamiento
de la organizacion con base en las nuevas estrategias, de ser necesario
pueden ser modificadas.

+ Estar constantemente actualizado en planes y programas gubernamentales
y aplicar a ellos, sacando provecho de los mismos ya que al ser una
asociacion de tipo social sera beneficiada con recursos y alianzas
estratégicas.
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