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Resumen

El trabajo de investigacion tuvo el propdésito de implementar un plan estratégico
para mejorar la efectividad de ventas de dulces de Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C., teniendo como metodologia del tipo aplicada con un enfoque
cuantitativo, y el disefio pre-experimental, por lo cual arrojo como resultado que
la empresa mantiene fortalezas como flexibilidad de precios y productos, sin
embargo no aprovecha las oportunidades como demanda insatisfecha y canales
de comunicacion, asimismo con una disminucion de la efectividad de venta de
dulces del 2.22% antes de la intervencion. Luego se obtuvo el planteamiento de
objetivos estratégicos como el mejorar el 15% las ventas en un largo, asimismo
la creacion de estrategias del tipo agresivo, enfocadas en la penetracion del
mercado y el desarrollo de nuevos productos, junto a ello, planes de accion con
sus indicadores mediante tablero integral, en consecuencia, la efectividad de
ventas de dulces aumentd en un 4.14% en un corto plazo. Por ende se concluye
que la efectividad de ventas mejoré por medio de la implementacion del plan
estratégico, acompafiado del compromiso del personal de la empresa y el
manejo 6ptimo de recursos para mejorar la competitividad de Frugal Productos
S.AC.

Palabras clave: Plan estratégico, efectividad, tablero integral.
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Abstract

The research work had the purpose of implementing a strategic plan to improve
the effectiveness of candy sales of Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.,
having as methodology of the type applied with a quantitative approach, and the
pre-experimental design, for which | throw as As a result, the company maintains
strengths such as price and product flexibility, however it does not take advantage
of opportunities such as unsatisfied demand and communication channels, also
with a decrease in the effectiveness of the sale of sweets of 2.22% before the
intervention. Then, the approach of strategic objectives was obtained, such as
improving sales by 15% in a length, as well as the creation of aggressive
strategies, focused on market penetration and the development of new products,
along with action plans with its indicators through a comprehensive dashboard,
consequently, the effectiveness of candy sales increased by 4.14% in a short
term. Therefore, it is concluded that the effectiveness of sales improved through
the implementation of the strategic plan, accompanied by the commitment of the
company's personnel and the optimal management of resources to improve the

competitiveness of Frugal Productos S.A.C.

Keywords: Strategic plan, effectiveness, balanced scoreca



l. INTRODUCCION

El planeamiento estratégico sin lugar a duda permitio el desarrollo de las
organizaciones, al enfrentarse a un entorno cambiante e incierto, contribuyendo
significativamente a la competitividad y rentabilidad de la organizacién, esta
herramienta de gestibn permite alcanzar satisfactoriamente los objetivos
trazados, reduciendo significativamente los riesgos, mejorando el manejo de
recursos y manteniendo sostenibilidad en el tiempo. En la actualidad todas las
actividades o tareas que se realizan parecen ir a una velocidad impresionante,
las decisiones que se tomaron ayer ya no son relevantes para el mafana,
presentdndose un nuevo desafio o problema que requiere de nuevas ideas y
diferentes puntos de vista, debido a que puede haber mas de una solucion para
un problema, es por ello que se puede decir que estamos en la era de la
incertidumbre, en donde el poner en accién un plan estratégico es de suma
importancia para obtener éxito en una organizacion, institucion o empresa
(Sainz, 2017, p. 25).

A nivel internacional, dentro de las PYMES es clave poseer la capacidad de
discernir el mercado, logrando explotar las oportunidades y reduciendo las
amenazas presentes en la reestructuracion interna dentro de la gama de
productos que se ofrece, convirtiéndose en un eje elemental para lograr una
competitividad sostenible en el tiempo, asimismo, la evolucion de la planeacion
estratégica tomo6 rumbo a lo dinamico en comparacion a lo tradicional porque
enfrenta un entorno cambiante convirtiéndose indispensable en la reduccion de
la inercia, garantizando la capacidad de adaptacién, aportando ventajas
competitivas, logrando el direccionamiento estratégico proyectado maximizando
los beneficios de flexibilidad, a su vez incrementando la rentabilidad de la

organizacional ante la incertidumbre (Divesh, y otros, 2015, p. 31).

Es asi que Laban y Montoya (2018, p. 20), en su tesis acerca de la empresa Mi
Angel evidencio que los estados financieros demostraron cifras negativas con
respecto a las ventas de sus productos, debido a que las ventas en el afio 2016
se redujeron, mientras que en el 2017 no alcanzaron lo pronosticado, de tal forma
que la capacitacion del personal de la organizacién enfocada a las ventas, es
una las causas de la baja rentabilidad, por lo cual se propuso un planeamiento

estratégico para aumentar las ventas, teniendo como propuesta estrategias
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enfocadas al factor humano y asimismo campafas publicitarias con el fin de
incrementar las ventas en la organizacion, y alcanzar los objetivos de ventas de

productos.

Ademas, otro caso evidenciado por (Mora y otros, 2015, p. 86), en su articulo
cientifico orientado a la Mipymes del sector comercio en Bogot4, direccionado a
la planificacion estratégica y la competitividad en sus niveles considero el
impacto que influencid en el desempefio empresarial. En base a distintas
investigaciones se dio lugar que en la ultima década los diversos problemas
identificados que afectaron el desempefio y competitividad de las Mipymes
surgieron a raiz de la carencia en materia de planificacion estratégica presencia
significativa para la sostenibilidad de las empresas en el tiempo, y logro de sus
objetivos de mediano y largo plazo bajo el fortalecimiento de nuevas estrategias
de planificacion

En el Perd, las empresas evidenciaron la necesidad de gestionar un plan
estratégico que encamine sus aspiraciones en el futuro, debido a que desean
aumentar su rentabilidad y tener éxito, ademas de someter a evaluacion y control
los objetivos al final de afio, permitiendo tener una visibn amplia de cémo va la
empresa, a su vez, se abre camino a las mejoras de las capacidades y
competencias de las organizaciones, logrando obtener ventajas competitivas
orientadas a la maximizacion de las ventas, por otro lado, el aplicar un planeacion
inadecuada o simplemente no aplicarla con lleva a muchas organizaciones a la

quiebra en la actualidad (Ore y otros, 2020, p. 34).

Segun (Trigoso, 2019, p. 1) el planeamiento estratégico est4d presente
actualmente en las empresas del pais, generalmente, en las grandes compafias,
mientras que en algunas pymes se puede decir que es rudimentario, es asi que
el 80% de las empresas del Per(, en territorio peruano, efectian un
planeamiento estratégico, aun asi, el 37% de dichas organizaciones se
encuentran contentos con el accionamiento de la planeacion, de tal forma que la
diferencia entre planear y controlar no es alentadora, pues la vision de las
empresas en un primer momento no se materializaron como lo proyectaron, por

lo tanto, es fundamental que compafiia lucrativa realizardn actividades
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enfocadas en la vision que tiene de la empresa a largo plazo, considerando las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Fernandez y Rojas (2017, p. 7), afirmaron mediante su estudio, que la situacion
de la mypes en Huaraz, en relacion con la gestibn empresarial presentan
deficiencias a raiz de la no adecuacion a la exigencia del mercado, que provoco
disminucién de ventas; ausencia de profesionales especialistas, limitaciones en
aspectos generales de estructuracion de las mypes comerciales, evidenciando
la carencia de un plan estratégico que les permita idear planes operativos con el
fin de alcanzar sus objetivos. (Garcia, y otros, 2017), argumentaron que el actual
entorno exhorta a las organizaciones a desarrollar sus actividades de forma
efectiva afrontando los cambios de los competidores, mejorando la gestion de
los recursos logrando forjarse de forma significativa ademas de mantener

ventajas competitivas bajo un proceso de planeacion estratégica.

La realidad no es ajena a la industria alimentaria Frugal Productos S.A.C.
dedicada a la elaboracion de productos a base de harina de trigo, ubicada en Jr.
Casma Nro. 616 A.H. Miramar Alto en la ciudad de Chimbote, la cual a lo largo
de sus 19 afios de funcionamiento no ha logrado cumplir e incrementar sus
ventas, todo esto a causa de la falta de autodiagnéstico del estado situacional
de la organizacion, la falta de analisis de interno, externo de la empresa y
planteamiento de objetivos a corto y largo plazo, que generaron un trabajo
rutinario que no prevé situaciones o escenarios del mercado en constante
incertidumbre, a su vez el desconocimiento de estrategias segun el rubro de la
organizacion desarrolla que las decisiones tomadas, no sean la mas apropiadas;
asimismo la organizacion presenta la falta de alianzas estratégicas entre
proveedores y clientes que asegure el abastecimiento de insumos confiables y
la disponibilidad oportuna para la organizacién, por otro lado, dispuso de un
analisis deficiente acerca de las fortalezas, como el tener clientes recurrentes o
fieles al producto, y no comunicarles u ofrecerles los diferentes productos,
asimismo, el no reconocer las oportunidades en el mercado, al igual que no
promocionar su marca en sus distribuidores, de tal forma que la falta de estudio
de los componentes internos y externos de la empresa aumente la efectividad

en las ventas, por otro lado, la ausencia de liderazgo por parte de la gerencia es
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otro problema que afecta considerablemente a la oferta de los productos de toda

la industria alimentaria Frugal.

Ademas, la empresa de estudio no presenté una organizacion que efectué
estrategias orientadas al cumplimiento de la visién y una mayor rentabilidad,
generando incertidumbre y aplazando las metas y/o objetivos para qué Frugal
logre posicionarse en el mercado, generando baja ventas y la disminucion de la
utilidades de la empresa, reduciendo considerablemente la demanda, ante una
posible insatisfaccion de potenciales clientes, por lo tanto, estas acciones
perjudicaran ante un probable cierre de sus instalaciones debido a que la
empresa podria perder sus grupos de interés, proveedores y consumidores
finales, ante lo expuesto en la problematica puntualizada se formulo el siguiente
problema ¢, De qué manera el planeamiento estratégico mejora la efectividad
de las ventas en la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.?

El trabajo de investigacion se justificd por la necesidad de industria alimentaria
Frugal Productos S.A.C. de aplicar un planeamiento estratégico que le permita
una gestion mas eficiente, a través del alcance de sus objetivos mediante
acciones oportunas y acertadas que lo permitan encaminarse a su vision, como
organizacion; de tal forma, que las metodologias, procesos y actividades que
implica un plan estratégico incremente la competitividad de la empresa. También
en el ambito social, el estudio es importante ya que permiti6 una mejor
comunicaciéon dentro de la organizacion, que lograra transmitir las inseguridades
y amenazas que afectan al desarrollo eficaz de los procesos productivos, en
consecuencia, se conseguira que toda la fuerza laboral de la empresa se

fortalezca en capacidades y competencias en el &mbito laboral y profesional.

Por otro lado, en el ambito ambiental, la aplicacion del proyecto tiene un impacto
positivo, pues otorgara una mejora en el manejo de los recursos, asignando
estos mismos de acuerdo a las prioridades de la organizacion, de tal manera que
no tengan repercusiones negativas en el medio ambiente, presentando un
desarrollo viable, lo que fomentara el fortalecimiento de la educacion y
responsabilidad ambiental, no solo de los trabajadores, también a los clientes y
consumidores de empresa. Con respecto al ambito econémico es notable la

ejecucion de trabajo de investigacion, debido a que permitira formar alianzas
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estratégicas con clientes y proveedores potenciales, por medio de
aprovechamiento de las oportunidades del mercado y las fortalezas que llegara
a tener la empresa, asegurando que sus productos sean demandados de tal
manera, que se garantice la rentabilidad de la organizacion en el corto y largo

plazo.

Finalmente, en el ambito laboral el proyecto de investigacion permitio ser de
suma importancia como base para otras organizaciones en diferentes rubros,
pues el aumento de la competitividad lo puede realizar cualquier empresa o
institucién, debido a que las metodologias aplicadas buscan alcanzar el mayor
exito de la rentabilidad, que permitira colocarte en una posicion destacada dentro

del mercado en el que se ofrece los productos y/o servicios.

Por lo tanto, como objetivo general del proyecto de investigacién se planteo:
Implementar Plan estratégico para mejorar la efectividad de las ventas de
Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote — 2022, asimismo como
objetivos especificos se plantearon: Realizar el diagnéstico situacional de
Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote — 2022. Determinar la
efectividad de las ventas de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C,
Chimbote — 2022. Establecer los objetivos estratégicos para mejorar la
efectividad de las ventas de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C,
Chimbote — 2022. Establecer estrategias y planes de accién para mejorar la
efectividad de ventas de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote
—2022. Evaluar el impacto de la aplicacion de los planes de accion de Industria
Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote - 2022. Asimismo, de acuerdo con
el tema de investigacion se plante6 como hipétesis que mediante la aplicacion
de Plan estratégico se mejorara la efectividad de las ventas de Industria
Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote — 2022.

14



ll.  MARCO TEORICO

Los trabajos previos que sostiene el trabajo de investigacion, a nivel internacional
son, segun Juul (2013) en su articulo cientifico titulado The Role of Human
Resource Management in Strategy Making, se orient6 acerca de las ventajas
competitivas que traen consigo un planeamiento estratégico, enfocado en los
recursos humanos de la organizacion, es decir, que el objetivo fue determinar el
rol de la gestidén de recursos para formar estrategias, mediante la aplicacion de
experiencias ilustrativas y revisiones literarias, que tuvo por resultado que la
capacidad de respuesta rapida y la flexibilidad estratégica ante condiciones
cambiantes del mercado, van de la mano con el nivel de la organizacion para
que los trabajadores y/o empleados tenga una comunicacién activa y fluida con
la alta direccién, es por ello que se resalté que es de suma importancia que la
direccion de los gerentes y administrativos de la organizacion tengan una
coordinacion con el plantel operativo (RR.HH.),asimismo se sugiri6 que se
combinen los procesos de estrategias integradoras, es decir, las estrategias
emergentes junto con estrategias previstas se unan logrando una sinergia para
la organizacién, en consecuencia, se concluyé que las estrategias enfocadas a
la alta gerencia, permiten la sensibilizacion de estos mismos, para que permitan
gue los comentarios y/o sugerencias de los empleados sean escuchados, a favor

de la competitividad de la empresa u organizacion.

Para Huang y otros (2013) en su articulo titulado Investigacion sobre estrategias
de marketing de productos de galletas basadas en el mercado de Changzhou,
acerca de la industria alimentaria en China, especificamente de su producto de
galleta Tingyi, la cual es muy popular en el pais asiético, que tuvo por objetivo el
identificar el segmento de compradores potenciales, en donde el estudio empled
el instrumento del cuestionario en donde encontré6 que los consumidores o
clientes finales de su producto son personas entre 16 afios y 30 afios, con un
porcentaje del 96.15% del total de consumidores de galletas en China, sin
embargo se tuvo como resultado que la competencia en ventas de galletas es
Oreos, con un 64.1% de consumidores en el pais, sin considerar los afios de los
clientes, por lo tanto, se concluy6 que la organizacion de galletas Tingyi debio

proponer un planeamiento estratégico que guarden relacion con el desarrollo de
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productos, la fijacion de precios y la promocion, para la rentabilidad de la

empresa.

Por otro lado, Ananiev y otros (2018) en su articulo cientifico Strategic Planning
of the Agribusiness Development in the Conditions of Import Substitution, tuvo
como obijetivo principal la implementacion como propuesta a la planificacién
estratégica, desarrollado a través de un enfoque metddico mediante el cual
mencionan que los métodos usados en el plan estratégico comprende la
participacion del sistema de prondsticos de largo, mediano y corto plazo, ademas
de lo que implica el desarrollo economico en funcibn a mecanismos de
implementacion, asimismo destacan que la evolucion de la implementacion de la
politica esta vinculada con frecuencia a los aspectos generales en cuanto a la
seguridad alimentaria en la Agroindustria, donde los autores concluyen en la
necesidad que conlleva la resolucion de los problemas logisticos identificados de
la agroindustria, en relacion al namero de almacenes, instalaciones y la

capacidad de almacenamiento por naturaleza de productos.

Jimenez, y otros (2015), en su articulo cientifico Técnicas de Balanced Scorecard
para el cumplimiento del Plan estratégico de una Empresa, tuvo como principal
objetivo influir en las organizaciones de los diferentes rubros de economia a
cuestionarse en funcion a su desarrollo, acorde a lo determinado mediante su
Planeacion estratégica, ademas de proponer herramientas efectivas del proceso.
Logrando como resultado mediante las técnicas BSC la revisién del avance del
Plan estratégico, ademas de constantes actualizaciones en funcion a las
necesidades, logrando la integracion de todos los miembros de la empresa, con
la visibn del cumplimiento de las metas de largo plazo planteados, en
consecuencia la Planeacion tactica evidencia el estado en el que se encuentra
el desarrollo del plan estratégico, el estudio concluye que mediante las técnicas
de Balanced Scorecard se determina el estado de cumplimiento y desarrollo de
la planeacion estratégica, ademas de las reestructuracién del plan tactico y

operativo vigentes dentro de la organizacion.

Asimismo, Hernandez (2020), en su articulo cientifico Prospective Strategic
Planning: Mactor and Smic Methods, tuvo como principal objetivo analizar los

métodos como postura de actores en futuros escenarios y los impactos
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probabilisticos mencionando temas relacionados a la prospectiva estratégica
desde lo empresarial, haciendo hincapié en el instructivo para la aplicacion de
los métodos en mencion, ademas del andlisis prospectivo a lo largo del proceso
de implementacion en las organizaciones como referente para la aplicacién de
un plan de negocio, siendo la elaboracion eje fundamental pues la vision del plan
estratégico es indispensable y repercute en la competitividad generada por la
organizacion, concluyendo la investigacion que método MACTOR, busca
instaurar relaciones de fuerzas existentes bajo un “analisis de juego de actores”,
sin embargo el Método de impactos cruzados (MIC) es generada para evaluar
los cambios en las probabilidades, dando consistencia a la formulacién de la
hipotesis sobre la evolucion del sistema, permitiendo la identificacion de
probables escenarios.

A nivel nacional, Rodriguez (2014) en su tesis titulada “Estrategias de
crecimiento intensivo para mejor el nivel de posicionamiento y ventas de la
empresa San Camilo — Trujillo”, tuvo como principal objetivo generar e
implementar estrategias integras direccionadas a generar incremento en las
ventas logrando el posicionamiento de la empresa Hotelera “San Camilo” en la
localidad, la recoleccion de datos se dieron a través de entrevistas y
cuestionarios aplicadas a colaboradores y consumidores, mediante estadistica
descriptiva, obteniendo como resultado la demostracion eficiente de las
estrategias de crecimiento como la penetracion de mercado y desarrollo de
nuevos productos, el estudio concluye que las estrategias planteadas al corto y
mediano plazo influyen en el logro del posicionamiento del hotel y la mejora de

ventas.

Por otro lado, Castillo y otros (2015) en su tesis que tuvo por tema un
planeamiento estratégico en la Empresa Productos Alimenticios TRESA S.A.,
gue mantuvo por objetivo aplicar el plan estratégico en la organizacion, tuvo
como resultado en su analisis situacional que es una empresa con potencial de
crecimiento y desarrollo, con una atencion al cliente personalizada, con
productos tradicionales, sin embargo, el nUmero de clientes es reducido, por
ende representa una amenaza, finalmente, se concluye que la empresa tiene
oportunidades para posicionarse en el mercado internacional como nacional,

debido a sus fortalezas en calidad de productos y autonomia econdmica-
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financiera, a su vez, presentd la debilidades de poco espacio fisico de

actividades.

Ademas, Collantes (2018) en su tesis denominada “Plan estratégico para
incrementar la efectividad de ventas de la empresa Nasotraveamil, 2018” —
Trujillo, tuvo como objetivo primordial la implementacion de planeamiento
estratégico mediante un analisis externo e interno en la compafiia, proponiendo
estrategias acorde a las necesidades de la empresa, a través de la técnica de
analisis documentarios, obteniendo como resultado que la efectividad de ventas
en el aio 2017 fue del 58.13% a diferencia del afio 2016 que fue de 69.11%,
evidenciandose la disminucion de las ventas de 10.98% en promedio de un afio
a otro, ademas el andlisis situacional evidencié que la empresa se ubica por
debajo del promedio del mercado, teniendo la certeza que ésta no esta
aprovechando las oportunidades para lograr posicionarse, finalmente el estudio
concluye que la implementacion del plan estratégico si logra acrecentar la

eficiencia y eficacia de la empresa Nasotraveamil en relacion a ventas.

Finalmente, Galloso y Ospino (2021, p. 20) en su articulo titulado Desarticulacion
del planeamiento estratégico y la programacién presupuestaria, que tuvo por
objetivo el determinar el efecto en la gestion del Centro Nacional de
Planeamiento Estratégico (CEPLAN) desde el 2009 al 2018, todo esto, por medio
de una investigacion no experimental con un disefio longitudinal a través de una
revision literaria, que tuvo como resultado que los gastos programados impactan
negativamente a la CEPLAN, causando que no se concreten las actividades
operativas en su totalidad, por ende, afecta a la efectividad de la organizacion

peruana.

Dentro de las teorias relacionadas al tema de investigacion, Aguirre (2015, p.3)
en su estudio define al planeamiento estratégico como el proceso de analisis del
diagnéstico situacional de la organizacion, aquella que facilita el correcto
planteamiento de objetivo, estrategias y recursos tacticos, logrando ser medibles
y alcanzables, lo que repercute en el incremento de la competitividad de la
empresa. Asimismo, Weston (2020, p.1) lo enfoca como herramienta en el
proceso sistematico para establecer un horizonte y una serie de acciones que

permitan lograr y encauzar los objetivos de la empresa, basados en metas,
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objetivos y resultados para lograrlo, con la finalidad de optimizar y potenciar el

rendimiento de la empresa.

Ademas, el analisis interno de una organizacion se define como la capacidad de
desarrollar sus actividades con calidad para alcanzar el éxito, teniendo en cuenta
factores como los recursos con los que dispone la empresa, la competencia en
la marcha de los procesos productivos y el equilibrio entre las funciones dentro
de la organizacién, Martinez y Milla (2012, p. 184). Asimismo, se tiene el
concepto acerca del andlisis PEST, que estudia los componentes politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos del contexto de una institucién o empresa,
con el fin de detectar las variables que afectan a la continuidad futura de la

organizacion (Carrion, 2007).

Por otro lado, la mision se define como el motivo por el cual realiza tus
actividades aportando a la sociedad donde reside, detallando el producto o
servicio que se brinda e incluso el como lo hace de forma breve y significativa,
diferenciandose de la competencia y ofreciendo un valor para la comunidad, del
mismo modo, se encuentra la vision, que tiene por concepto el tamafio, escala 'y
alcance que la organizacion se visualiza en un futuro, partiendo de la actualidad

de la empresa para trazar el camino y alcanzar sus metas (Delaux, 2017, p. 13).

Asimismo, otro concepto empleado es la matriz FODA que tiene la intencién de
proponer estrategias en base a las combinaciones de fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades de una organizacion o empresa, que son empleadas
segun las necesidades de estas mismas, Mendoza (2012, p. 20). Igualmente, la
definicion de matriz PEYEA, que se define como una técnica, que emplea
factores como fortalezas financieras, fortaleza industrial, ventajas competitivas y
estabilidad ambiental; utilizada para reconocer y aplicar estrategias adecuadas

segun el contexto donde se pretende desarrollar objetivos en busca del éxito.

Otro concepto es la metodologia AMOFHIT, que analiza los componentes
internos de la organizacién, tales como administracion, marketing, operaciones
finanzas, recursos humanos, informatica y tecnologia, con la finalidad de
identificar las debilidades y fortalezas del contexto donde se aplica (D’Alessio,
2008. p. 24).Continuando se tiene segun D’Alessio ( 2008, p.214) el concepto de

la matriz de evaluacién de Factor internos (MEFI), es una herramienta que
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permite determinar las fortalezas y debilidades de la organizacion a través de un
listado que permite a posteriori establecer indices de valor que varien entre 0.0
y 1.0, siendo denominado factor sin importancia, y factor importante
respectivamente, seguidamente se procede a calificar los factores entre 1y 4,
donde 1 significa una debilidad mayor, 2 una debilidad menor, 3 fortaleza menor
y por ultimo 4 que representa una fortaleza mayor, donde la calificacion total
ponderada es de 2.5. Indicando en los resultados débil cuando esté por debajo

del promedio y fuerte cuando supere el mismo.

Ademas, segun Ponce (2007, p. 118) la definicién de la matriz de evaluacion de
factores externos (MEFE) como su propio nombre menciona, evalia de forma
cuantitativa los factores externos de la organizacién, tales como las
oportunidades y amenazas que puede tener en su contexto la empresa.,
mediante la asignacion de pesos (de 0 a 1) y ponderacion (de 1 a 4) de los
factores, obteniendo un promedio que indicard la situaciéon o escenario favorable
o desfavorable. Asimismo, Prieto (2015, p. 146) nos sefala que el analisis
PESTEL se encarga de listar las oportunidades y amenazas de forma cualitativa,

con el fin de reconocer el contexto de la empresa.

También Ponce (2007, p.126) la matriz cuantitativa de la Planeacion Estratégica
(MCPE), es aquella que tiene como funcién primordial el comportamiento
objetivo en la eleccion a la veracidad de las estrategias de la matriz EFl y EFE,
ademas que nos permite evaluarlas bajo criterio, de manera secuencial y de
forma ilimitada resultando ser aprovechadas por la empresa, arrojando
indicadores desde sin atractiva hasta muy atractiva en relacion a las estrategias.
Por otra parte, Scaramussa Yy otros (2010, p. 6) define al Balance Scorecard o
también denominado como cuadro de mando integral, como una herramienta
para gestionar a las organizaciones, pues permite asociar el planeamiento
estratégico con las acciones operativas, por medio de un analisis interno y
externo de la empresa de estudio, desarrollando objetivos, estrategias, planes
de accion e implantacién, teniendo en cuenta el desarrollo de indicadores del
cumplimiento de las metas, y posteriormente, y mas importante, la evaluacion,
esperando la mejoria de la organizacion en cualquier aspecto que genere mayor

rentabilidad a la empresa.

20



Otro punto para D’Alessio (2008, p. 332) la matriz de decision de estrategias
(MDE) permite reunir y visualizar de forma especifica las estrategias planteadas
mediante las matrices de desarrollo de estrategias, con la finalidad de
seleccionar las mas adecuadas para la organizacion mediante una ponderacion;
y el cumplimiento de los objetivos estratégicos, reteniendo a las estrategias con
puntajes mas altos dentro de la matriz, Del mismo modo el mismo autor D’Alessio
(2008, p. 318) se tiene el concepto de la matriz interna externa (MIE) en la que
se grafican en un cuadro con nueve divisiones o celdas, en la cual la
organizacion puede estar situado por medio de dos dimensiones proporcionadas
por los puntajes de las matrices MEFE (vertical) y MEFI horizontal, teniendo tres
rangos para las dos dimensiones, bajo medio y alto (vertical); y fuerte, promedio
y débil (horizontal), asimismo, consta de dos ejes, el eje “X” (MEFI) dividido por
el calificativo fuerte de 3.00 a 4.00, promedio de 2.00 a 2.99 y débil 1.00 a
1.99,por otro lado eje “Y” (MEFE) esta el calificativo alto de 3.00 a 4.00, medio
de 2.00 a 2.99 y bajo de 1.00 a 1.99, con la finalidad de conocer y desarrollar

estrategias orientadas a crecer, retener o desinvertir.

Por otro lado, la matriz Boston Consulting Group (BCG), segin Serrano y otros
(2005, p.1) es aquella herramienta clave de gestion que permite determinar el
estado situacional de un producto y analizar qué productos son los mas rentables
dentro de una organizacion evaluando su atractivo funcional. Por otra parte,
David (1997, p.269) menciona que la Matriz de Gran Estrategia (MGE), es
indispensable dentro de las organizaciones para ejecutar estrategias alternas
viables y de caracter alternativo, compuesta en un plano cartesiano que divide la

posicion competitiva y crecimiento del mercado.

Para D’Alessio (2008, p.23) la Matriz de Rumelt esta enfocada a evaluar las
estrategias retenidas después de la MCPE en funcién a 4 parametros (a)
consistencia, (b) consonancia, (c) factibilidad, y (d) ventaja, los cuales orientan a
que las estrategias, objetivos y/o politicas no sean inconsistentes,
complementandose con la Matriz de ética que Johnson y otros (2006) lo definen
como ultimo filtro para evaluar y establecer estrategias en consonancia con los
valores y codigo de ética para el logro de los objetivos y lineamientos éticos de

la organizacion.

21



Ademas, Samuelson y Nordhaus, (2002, p. 4) mencionan a la eficiencia en
términos del manejo adecuado de la utilizacion de recursos con el fin de
satisfacer las necesidades de los individuos. Asimismo, Lusthaus y otros, (2001,
p. 63) consideran que las empresas tienen la capacidad de realizar una correcta
estructuracion de costos, ademas de brindar un servicio impecable. Finalmente,
en su opinion Andrade (2005, p. 61) la define como el término empleado para la
medicion de la capacidad de proceder de un sistema econémico, con la finalidad

de ejecutar los objetivos a través de la minimizacion de recursos.

(Bouza, 2000, p. 52) menciona que la eficacia se refiere a los resultados en
relacion con las metas y cumplimiento de los objetivos de las empresas,
enfocada en realizar las cosas correctas, optimizando la utilizacién de recursos
logrando el efecto deseado, cumpliendo bajo estandares de calidad, cantidad y
tiempo. En contraste Gil (2011, p. 25) sefala a la eficacia bajo la medicion de
objetivos, alineados con la vision de la organizacion en funcion de las

expectativas y necesidades de los clientes.

Lusthaus y otros, (2001, p.61) asegura que la efectividad empresarial, indica la
viabilidad en la que se ejecutan los planes hacia el cumplimiento de su mision
organizacional y realizando sus planes de accion, determinando que la
efectividad no es un componente sencillo. Para Kinicki y Urrutia (2003, p.8) la
efectividad dentro de las organizaciones busca equilibrar el desarrollo en el
cumplimiento de objetivos, utilizacion de recursos y la satisfaccion de los clientes

asegurando la eficiencia y eficacia de las actividades de la empresa.

También, Calvo y otros (2018, p.13) definen a la eficiencia y eficacia bajo criterios
diferenciados, sin embargo, ambos persiguen objetivos muy puntuales y
especificos, ademas de la capacidad para conseguir un bien determinado, por lo
tanto, la eficiencia impulsa el logro de las metas con la utilizacion de menos
recursos de manera que estos sean aprovechados en su magnitud, es asi que
en relacion a la eficiencia radica la productividad y segun la Fundacién de
investigaciones econdmicas Latinoamericanas (2002, p.1) ésta es imprescindible
como fuente de evolucion dentro de las organizaciones ofreciendo productos o

servicios de calidad en funcién del tiempo.
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Finalmente, el proceso de toma de decisiones gerenciales segun Cadeno y otros
(2019) se inicia mediante la identificacién de un problema especifico hasta llegar
a la solucion de la misma a través de especificaciones que impacten en el
crecimiento y desarrollo de la organizacion, donde se ve reflejada la inteligencia
estratégica de la alta direccion, como son los gerentes, socios, sin embargo, esta
ausencia provocaria problemas financieros, llevando al cierre del negocio, es ahi
donde radica la importancia de implementar estrategias econdmico — financieras
que les garantice sostenibilidad y competitividad en el tiempo, por otro lado
Andrade (2016, p. 61) en su articulo cientifico nos da la definicion de acerca del
marketing, y menciond que es el grupo de actividades que se realizan en orden
para poder vender un determinado producto en un lugar especifico, buscando
satisfacerlas necesidades de la poblacion donde radica los potenciales

consumidores o clientes.

23



l1l. METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacién
La presente investigacion es de enfoque cuantitativo, de tipo aplicada de
modo que se emplea informacion, de acuerdo a Baena (2014) se
caracteriza porque tiene como objeto el estudio de un problema
destinado a la accién, enfocado en habilidades especificas, aplicando
teorias generales utilizacion de los conocimientos adquiridos, a la vez
gue se adquieren otros, después de implementar y sistematizar la

practica basada en investigacion.

El disefio de la investigacion es pre-experimental, acorde a Buendia,
Colas y Hernandez (1998) es la investigacion que se distingue por tener
un bajo nivel de control que permiten la validez interna y externa,
logrando medir al objeto de investigacion antes y después de la
aplicacién de la variable independiente. Asimismo, es longitudinal puesto
gque se recogen datos en diferentes momentos, para que a posteriori se

puedan realizar inferencias sobre la evolucion.

GE . |01 |—»x—> 02

G.E: Grupo objeto de investigaciéon (Ventas)
O1: Medicion de efectividad de ventas (antes del estudio)
X: Intervencién V.l. (Plan estratégico)

02: Medicién de efectividad de ventas (después del estudio)

3.2.Variables y Operacionalizacién
Plan estratégico — Variable independiente
Definicion conceptual: Herramienta en el proceso sistematico para
establecer un horizonte y una serie de acciones que permitan lograr y
encauzar los objetivos de la empresa, basados en metas, objetivos y
resultados para lograrlo, con la finalidad de optimizar y potenciar el

rendimiento de la empresa (Weston, 2020, p.1).
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Definicion operacional: El planeamiento estratégico sera medido a
través un andlisis situacional de la organizacion lo que va permitir
posteriormente establecer planes de accidén e implementarlas en el corto

y mediano plazo a través de los indicadores de medicién.

Indicadores: Se logré determinar coémo indicador al direccionamiento
estratégico, MEFE, MEFI, MPEYEA, MFODA, MIE, Matriz de decision, en

razon de mejorar un 10% las ventas, evaluado por el Balance scorecard.
Escala de medicion: Nominal, intervalo, razon.
Efectividad — Variable dependiente

Definicion conceptual: Es la relacion entre beneficios reales de una
organizacion u empresa y las esperadas por estas misma (Rodriguez,
2000 p. 40)

Definicién operacional: La efectividad se medird en funcion de las
ventas de Industria Alimentaria Frugal S.A.C. por medio de la aplicacion
de férmulas mateméticas de eficiencia y eficacia en un tiempo

determinado.

Indicadores: Se consider6 como indicadores de la variable a la Eficiencia,

eficacia y efectividad en relacién a las ventas.
Escala de medicion: Razén

De esta forma las variables y operacionalizacion se encuentran en el
ANEXO 1.

3.3.Poblacion, muestra y muestreo
Poblacién: Segun Arias y otros (2016, p. 202) es denominado también
como universo, la poblacion es el total de un grupo de personas o0 materias
sobre los cuales se requiere realizar un estudio de investigacion, de tal
forma que no excluye a objetos, animales, hospitales, muestras
biologicas, organizaciones, expedientes, familias, etc. Por lo tanto, el
trabajo de investigacion estima que la poblacion son las ventas efectuadas

por Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.
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e Criterios de inclusion: las ventas realizadas desde el afio 2020
de la variedad de dulces a base de harina.

e Criterios de exclusion: las ventas de los diferentes tipos de
panes, las ventas hasta el afio 2019.

Muestra: Para Ventura (2017, p. 648) se define como un subtotal de la
poblacién o universo que esta compuesto por las unidades de andlisis, de
tal forma que se pueda estudiar una menor cantidad de elementos de la
investigacion, con el fin de ahorrar tiempo y recursos para la ejecucion del
trabajo de estudio, asimismo de tener una muestra representativa de la
poblacién. Por ende, la muestra son las ventas de la variedad de

productos de dulces a base de harina.

Muestreo: El concepto de muestreo es la metodologia utilizada para
elegir a los elementos de la muestra de la totalidad de la poblacién, el cual
reside en un conjunto de procedimientos y reglas por los cuales se separa
un grupo del total de la poblacion (Lopez, 2004, p. 69), empleando el
muestreo no probabilistico y por conveniencia debido a que se selecciono

de forma intencional y directa al grupo para la muestra.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Segun Caro (2019, p. 126), afirma que las técnicas utilizadas para el
recojo de datos son instrumentos que se emplean para compilar y medir
la informacion de manera estructurada bajo lineamientos especificos los

cuales aportan de manera significativa a la investigacion.

Para la variable independiente Plan estratégico, se empled como técnicas
de recoleccion de datos la entrevista, observacion directa, revision
documental, asimismo como instrumento de este se aplica la guia de
entrevista, checklist, asi como un registro de generalidades de la
empresa, que proporciona el area administrativa de la empresa,
finalmente para la variable dependiente se remite a la efectividad,
aplicando la técnica de observacion directa para los instrumentos de
registro de ventas, como fuente el area de ventas de la industria
alimentaria Frugal Productos S.A.C. De esta manera las técnicas e

instrumentos detallados anteriormente se encuentran en el ANEXO 2.
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3.5. Procedimientos

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se emple6 un flujograma
(Anexo 3) que describe paso a paso la ejecucién del estudio, teniendo
como objetivo 1 realizar el diagnostico situacional de la empresa, por
medio de la recoleccion de datos, gracias a los instrumentos y técnicas
como la guia de entrevista, el Checklist y las generalidades de la
empresa; seguidamente, se pretende alcanzar el objetivo 2, el cual es
determinar la efectividad de ventas de la organizacién, por medio de la
observacion directa de los registros de ventas y costos, y teniendo como
objetivo 3, el establecer los objetivos estratégicos para mejorar la
efectividad, de forma que se logre analizar la informacion recolectada,
de tal forma que se alcance el objetivo 4, establecer estrategias y planes
de accion para mejorar dicha efectividad, para finalmente, ejecutar el
objetivo 5, el cual es evaluar el impacto de la aplicacion de las estrategias
en la efectividad de ventas en Industria Alimentaria Frugal Productos
S.A.C.

3.6. Método de anélisis

Una vez procesados los datos es necesario someterlos a investigacion
para que puedan explicar y correlacionar el fenémeno estudiado,
utilizando una o mas hipotesis propuestas a la luz del marco teérico
definido (Mufioz, 2015). El primer objetivo de la investigacién fue realizar
el diagnostico situacional de la empresa bajo la técnica de diagramacion
basados en los instrumentos de matriz EFE (Anexo 8) y matriz EFI (Anexo
9), obteniendo como resultado la determinacion del estado situacional
actual de la misma. El segundo objetivo fue determinar la efectividad de
las ventas a través de la técnica de analisis estadistico descriptivo,
mediante los formatos de eficacia, eficiencia y efectividad, obteniendo la
precision de la efectividad de las ventas. El tercer objetivo fue establecer
los objetivos estratégicos mediante la técnica de analisis descriptivo y la
aplicacion de formato de objetivos SMART (Anexo 14), logrando
establecer los mismos que permitan la mejora de la efectividad de las
ventas. El cuarto objetivo fue establecer estrategias y planes de accion a

través del andlisis de estrategias, con los instrumentos de Matriz FODA
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(Anexo 7). Matriz PEYEA (Anexo 10), MIE (Anexo 11), MCPE (Anexo 12)
y la Matriz de decision de estrategias (Anexo 13). Finalmente se planted
como objetivo evaluar el impacto de la aplicacion de los planes de accion
mediante el andlisis descriptivo e inferencial sobre los instrumentos de
efectividad y Balance scorecad (Anexo 15) y la aplicacion del software
SPSS.

3.7. Aspectos éticos
De acuerdo con los requisitos del cédigo de ética del articulo 14°,
nosotros como investigadores de la Universidad Cesar Vallejo daremos
consentimiento para la publicacion de la investigacion cuando se
concluya con los resultados y el andlisis, lo cual se presentara por escrito
para que esta pueda ser publicada, asimismo se presenta la autorizacion
por parte de la empresa que se visualiza en el Anexo X, y guardar la
confiabilidad de la informacién recolectada del area administrativa y de

ventas de la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C

En referencia al articulo 15° en la investigacion se procurara no incurrir
en cualquier tipo de plagio o copia, acorde a la originalidad que
promueve el cédigo de ética de la Universidad Cesar Vallejo, verificando
a través del programa Turnitin el porcentaje de coincidencias de plagio.
Es por ello por lo que la investigacion tiene el deber de salvaguardar y

no tergiversar la informacion brindada de la entidad.
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IV.RESULTADOS

4.1. Diagndéstico situacional de la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C

Para lograr definir el diagndstico situacional de la empresa, se dispuso la
ejecucion del cuestionario (Anexo 05), dirigido al gerente de la misma, donde se
recalca que la Industria Alimentaria Frugal es una planta procesadora con 20
afos de experiencia en la elaboracion de productos hechos en base a la harina
y a los bollos de masa, la cual esta ubicada en Jr. Casma #616 Miramar Alto,
Chimbote — Peru, dentro de las perspectivas se cumplen los principios de
aseguramiento de la calidad, dirigido al mercado local y distrital. De tal manera
la empresa es una distribuidora de diferentes tiendas panaderas que se
encuentran en la zona céntrica de Chimbote, siendo sinénimo de que este
cumple con una alta responsabilidad de innovacion y profesionalismo para
realizar diferentes operaciones en el proceso de elaboracién de sus productos

de calidad, logrando satisfacer a sus clientes.

Asimismo, se aplicé el checklist (Anexo 06), donde se evidencio que la empresa
tiene deficiencia en poder fijar una direccién en la relacibn a sus metas y
objetivos lo que reveld la inexistencia de un plan estratégico, sin embargo, su

mision y vision de la empresa responde a:

MISION

Somos un punto productivo en el segmento comercial, dedicados a la
elaboracién de la mas exquisita reposteria, panaderia y pasteleria. Brindando a
todos nuestros clientes y potenciales clientes un producto con los estandares de

calidad dentro de las normas de higiene y una excelente atencion al cliente.

VISION

Posicionarnos a nivel local como una de las empresas lideres en el concepto de
reposteria, panaderia y pasteleria, enfocados en un crecimiento constante,
innovando dia a dia para nuestros productos en la salud de nuestros

consumidores.

Finalmente, para un exhaustivo analisis interno y externo de la organizacion se

aplico la Matriz EFE y EFI, que se presentan a continuacion:
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Tabla SEQ Tabla \* ARABIC 1: Matriz de evaluacion de factores internos

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO | VALOR | PONDERACION
Fortalezas
1.- Experiencia en produccion de dulces 0.06 4 0.24
2.- Flexibilidad de productos (Flexibilidad para 0.7
producir dulces) 0.09 3 )
3.- Cartera de clientes 0.10 4 0.4
4.- Distribucion efectiva a los clientes 0.07 4 0.28
5.- Proveedores cercanos 0.07 4 0.28
6.- Flexibilidad de precios 0.11 4 0.44
0.50
Debilidades
1.- Imagen corporativa 0.12 1 0.12
2.- Agresividad para enfrentar la competencia. 0.11 1 0.11
3.- Posicionamiento de producto en el mercado 0.10 1 0.1
4.- Inversion para nuevos productos 0.10 2 0.2
5.- Capacidad de innovacion 0.07 1 0.07
0.50
4.- Fortaleza mayor |2.- Debilidad menor
Valor 1.00 2.51
3.- Fortaleza menor | 1.- Debilidad mayor

En la tabla 1, se determin6 que la empresa cuenta con 10 factores determinantes de
éxito de los cuales son 5 fortalezas y 5 debilidades respectivamente, lo que representa
un namero valioso de factores. Sin embargo, el ponderado 2.51 indicé una posiciéon
interna fuerte, lo que representa que la empresa esta aprovechando tanto como
pueden sus fortalezas y logrando disminuir sus debilidades.

Tabla SEQ Tabla \* ARABIC 2: Matriz de evaluacion de factores externos

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO | VALOR | PONDERACION
Oportunidades

1.- Disponibilidad de proveedores 0.07 3 0.21

2.- Mayor exigencia de calidad del producto 0.10 3 0.3

3.- Demanda insatisfecha 0.12 3 0.36

4.- Canales de comunicacién disponibles 0.13 1 0.13

5.- Lealtad al cliente 0.08 2 0.16
0.50

Amenazas

1.- Incremento de la competencia 0.07 2 0.14

2.- Nuevos emprendimientos (mismo rubro) 0.12 2 0.24

3.- Publicidad de competidores 0.12 2 0.24

4.- Productos sustitutos 0.08 3 0.24

5.- Facilidades para entrar al mercado 0.11 2 0.22
0.50

Valor 4.- Responde muy bien 2.- Responde promedio 1.00 294

3.- Responde hien 1.- Responde mal ' '

En la tabla 2, se pudo constatar que la organizacion mediante los factores
determinantes de éxito obtuvo una ponderacién de 2.24, lo que representd que
las estrategias de la organizacién no estan capitalizando, las oportunidades ni

evitando las amenazas externas.
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4.2. Determinacion de la efectividad de las ventas de Industria Alimentaria
Frugal Producto S.A.C

Para lograr determinar la efectividad de las ventas, se dispuso a realizar la
observacion directa de registros de ventas y costos de la base de datos del
area de ventas de la empresa tomando como referencia los afios 2020 y
2021 respectivamente, las cuales se procesan a continuacion:

EFICIENCIA

Se realizo la recoleccion de la informacion documental de las ventas y costos
de la produccion de dulces de Industria Alimentaria Frugal S.A.C., teniendo
el afio 2020 dentro de los parametros de inclusion de la muestra, es por ello

gue se tiene la siguiente tabla.

Tabla 3: Costos y ventas de la produccién de dulces de Frugal Productos S.A.C. Afio-2020

Meses Costo / Mes Venta / Mes Utilidad / Mes
Enero S/. 19,344.00 S/.  23,316.96 S/. 3,972.96
Febrero S/. 17,850.00 S/.  20,192.20 S/. 2,342.20
Marzo S/. 20,204.25 S/.  24,321.67 S/. 4,117.42
Abril S/. 18,900.00 S/.  22,806.00 S/. 3,906.00
Mayo S/. 19,902.00 S/.  21,663.04 S/.1,761.04
Junio S/. 19,395.00 S/.  23,233.80 S/. 3,838.80
Julio S/. 20,181.00 S/. 25,552.68 S/. 5,371.68
Agosto S/. 20,111.25 S/.  24,305.55 S/. 4,194.30
Setiembre S/. 19,620.00 S/.  23,439.30 S/. 3,819.30
Octubre S/. 19,948.50 S/.  24,493.41 Sl. 4,544 .91
Noviembre S/. 19,192.50 S/.  22,982.70 S/. 3,790.20
Diciembre S/. 19,460.25 S/.  22,735.56 S/. 3,275.31
Total S/ 234,108.75 S/. 279,042.87 S/. 44,934.11

En la tabla 3, se evidencié como los costos de la produccion de dulces del
2020 fue un total de S/. 234 108.75, teniendo un mayor costo en el mes de
marzo y Julio, por otro lado, en las ventas de los dulces del 2020, asume
un monto de S/. 279 042.87, mostrando una mayor cifra de ventas en el

mes de Julio y octubre.
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Figura 1: Utilidad de las ventas de dulces. Afio - 2020
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Posteriormente, se procedié a calcular la eficiencia de la produccion de
dulces de la empresa del 2020, para lo cual se hizo empleo de las variables

de ventas y costos en la siguiente operacion.

Eficienci 1 Costos
iciencia=1— ——
Ventas

S/. 234,108.75
S/. 279,042.87

Eficiencia =1 —

Eficiencia = 16.10 %

De la misma forma, en el afio 2021 la produccion de dulces de la empresa,
se recolecto la informacién con el fin de poder obtener la efectividad de la

organizacion:
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Tabla 4: Costos y ventas de la produccion de dulces de Frugal Productos S.A.C. Afio-2021

Meses Costo / Mes Venta / Mes Utilidad / Mes
Enero S/. 19,158.00 S/, 22,999.52 S/. 3,841.52
Eebrero SI. 17,262.00 SI.  19,679.80 S/. 2,417.80
Marzo S/. 19,251.00 S/.  23,015.64 S/. 3,764.64
Abril S/. 18,607.50 S/, 22,476.30 S/. 3,868.80
Mayo S/.19,181.25 Sl 20,777.40 S/.1,596.15
Junio S/. 18,472.50 Sl 22,245.90 SI. 3,773.40
ulio S/. 19,041.75 SI.  24,140.94 S/.5,099.19
Agosto S/. 19,065.00 S/.  22,983.40 S/. 3,918.40
Setiembre S/. 18,495.00 SI.  22,146.30 S/. 3,651.30
Octubre S/. 18,902.25 S/ 23,148.79 S/. 4,246.54
Noviembre SI. 18,247.50 Sl 21,726.90 SI. 3,479.40
Diciembre S/. 18,762.75 SI.  22,073.71 S/. 3,310.96
Total S/ 224,446.50 S/. 267,414.59 S/. 42,968.09

En la tabla 4, se constatd como los costos de la produccion de dulces del

2021 es un total de S/. 224 446.50, teniendo un mayor costo en el mes de

marzo y mayo, por otro lado, en las ventas de los dulces del 2021,

correspondié un monto de S/. 267 414.59, mostrando una mayor cifra de

ventas en el mes de julio y octubre.

33



Figura 2: Utilidad de ventas de dulces Afio - 2021
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Asimismo, en la figura 2, se precisé que, en los meses de julio y octubre del
afio 2021, tiene los mas altos indices de utilidades en las ventas de dulces
de la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

De la misma forma se realiz6 el calculo de la eficiencia de la produccién de
dulces de la empresa del 2021, para lo cual se hizo empleo de las variables
de ventas y costos en la siguiente operacion.

Costos

Eficiencia =1 — ——
f Ventas

S/. 224,446.50
S/. 267,414.59

Eficiencia =1 —

Eficiencia = 16.07%

Se puede apreciar que la eficiencia del 2021 con respecto a los costos y
ventas de los dulces de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C. fue del
16.07%.
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Figura 3: Eficiencia de la venta de dulces. Afio 2020 - 2021
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En la figura 3, se constaté que la eficiencia de ventas de dulces del afio 2020
representa un 16.10% lo cual es mayor al afio 2021, evidenciandose de esa

forma una minima deficiencia en las ventas de los dulces de la organizacion.
Variacién de las eficiencias

o o eficiencia 2021 — eficiencia 2020
Variaciéon de la eficiencia = — x 100
eficiencia 2021

Variacion de la e ficienciq — 1607% = 1610%
ariacion de la eficiencia = 16.10%

Variacion de la eficiencia = —0.22%

La variacion de las eficiencias del 2021 y 2020 fue de -0.22%, por lo cual, las

ventas del 2021 disminuyeron con respecto al afio 2020.

EFICACIA

De la misma forma se realizo la recoleccion de informacion documental de
las ventas previstas y ventas realizadas de dulces de Industria Alimentaria
Frugal S.A.C., teniendo el afio 2020 dentro de los parametros de inclusion

de la muestra, es por ello que se tiene la siguiente tabla:

Ventas realizadas

Eficacia = -
f Ventas previstas
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Tabla 5: Estimacion de ventas. Afio-2020

Meses Ventas Previstas Ve.ntas Eficacia
Realizadas
Enero 2604 2170 83.3%
Febrero 2296 1988 86.6%
Marzo 2635 2263 85.9%
Abril 2580 2100 81.4%
Mayo 2573 2232 86.7%
Junio 2460 2160 87.8%
Julio 2356 2263 96.1%
Agosto 2263 2263 100.0%
Setiembre 2250 2190 97.3%
Octubre 2449 2232 91.1%
Noviembre 2430 2160 88.9%
Diciembre 2635 2170 82.4%
Total 29531 26191 88.7%

En la tabla 5, se determiné que las ventas realizadas y las ventas previstas

del afio 2020, en el mes de agosto, se alcanzo el 100 % de eficacia, logrando

estar proximos al objetivo de la organizacion, mientras que en el mes de abril

se tuvo el 81.4% de eficacia con respecto a las ventas realizadas.

Figura 4: Eficacia de las ventas de dulces. Afio 2020:
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Para el afio 2021, también se analiz6 la eficacia de las ventas realizadas con

respecto a las ventas previstas de los dulces de la empresa.

Tabla 6: Estimacion de ventas. Afio-2021

Meses Ventas Previstas Rgg:iig?dsas Eficacia
Enero 2573 2139 83.1%
Febrero 2324 1932 83.1%
Marzo 2542 2139 84.1%
Abril 2460 2070 84.1%
Mayo 2542 2139 84.1%
Junio 2460 2070 84.1%
Julio 2542 2139 84.1%
Agosto 2480 2139 86.3%
Setiembre 2400 2070 86.3%
Octubre 2511 2108 84.0%
Noviembre 2460 2040 82.9%
Diciembre 2480 2108 85.0%
Total 29774 25093 84.3%

En la tabla 6, se determind que las ventas realizadas y las ventas previstas
del afio 2021, en el mes de octubre, alcanzo un 88.3% de eficacia, mientras
que el 86.3% de eficacia fue alcanzado por los meses de agosto y
septiembre, siendo los porcentajes mas bajos de la eficacia de las ventas de

dulces.
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Figura 5. Eficacia de Venta de Dulces del 2021
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La variacion de las eficacias del 2021 y 2020 fue de -4.97%, es decir que las

ventas realizadas no alcanzaron las ventas previstas de la empresa.

EFECTIVIDAD

Con los resultados obtenidos del afio 2020 y 2021, se obtuvo:

88.7% + 16.10 %

Efectividad 2020: 5 = 52.4%

o 84.3% + 16.07 %
Efectividad 2021: 5 = 50.17%

Tabla 7: Cuadro Resumen de efectividad de ventas 2020 - 2021

AR Efectividad Eficacia Eficiencia
2020 52.4% 88.7% 16.10%
2021 50.7% 84.3% 16.07%
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En la Tabla 7, se evidencié la efectividad de las ventas del afio 2020 y 2021
respectivamente, las cuales fueron de 52.4% y 50.7%, lo que consta que en
el afio 2020 tuvo un mayor manejo de sus recursos que se refleja en la
efectividad de sus ventas respecto al afilo 2021 de la Industria Alimentaria
Frugal Productos S.A.C.

Figura 6: Efectividad de ventas de dulces de Industria Alimentaria Frugal S.A.C.
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4.3. Establecimiento de los objetivos estratégicos para mejorar

Para el planteamiento de los objetivos estratégicos para mejorar la efectividad
de las ventas de la empresa tuvo como herramienta principal la aplicacion de la
misma mediante la matriz de objetivos SMART, que describe cual es la meta
esperada para la venta de los dulces a nivel estratégico, tactico y operativo,
teniendo en cuenta el propdsito de la ejecucién, el tiempo de respuesta de la

mejora y la forma de ejecutarlo.
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Tabla 8. Objetivos SMART - Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

pe O ediple AlCa aple a empo
Qué anto omo Por qué ando
Obj Establecer e_§trategias y
etiv planes de accién
o Mejorar la Posicionamiento
efectividad  de 15% en el mercado 3 aflos
Es,tr ventas Implementacion  de  las | Mayor rentabilidad
ateg estrategias  segin  los
ico analisis de matrices
(MFODA, MCPE, MPEYEA,
MDE, IE)
PRODUCCION
(Desarrollar e
innovar en Apertura e innovacién de Ampliar la cartera
productos 8% una nueva linea de de clientes
acorde a la productos
tendencia del
consumidor)
Obj FI\I/INANZASI g Acuerdos con los Suplir dfallas de
etiv Ei ejorar el poder o proveedores en relacion al proveedores,
os e negociacion 8% precio fechas y Iogrgn_do 1 afio
T con dis on’ibilidad flexibilidad en el
Tact | proveedores) P mercado
ICoS  [VENTAS
I(EMAEIKETING) Realizar campafias que c .
sta ecer resalten la diferenciacién del | ~°NSe9uIl mayor
estrategias que . visibilidad dentro
permitan la 8% producto y calidad. del rubro y frente a
S Implementar un programa f
consolidacion y d e . la competencia
. e servicio al cliente
crecimiento en el
mercado.
PRODUCCION Conseguir un nivel
(Incremgptar' !a 5% Abarcando huevo segmento de  competencia
greoglljlc:czg)rl diaria en el mercado (catering) sélida y constante
FINANZAS Garantiza el
(Garanti_zqr el abastecimiento y
Obj abastecimiento Incremento del volumen de el incremento de
etiv de los insumos 5% pedido de insumos para la la produccién e
para la elaboracion de los dulces .
os produccion  de Incremento de 3 a6 meses
Ope dulces) ventas
rativ. IVENTAS
0s (MARKETING) Promocionar los precios de | po oo o
Ejecutar la variedad de dulces en redes y
estrategias que 5% (mayorista 'y  minorista), percepcion
permitan la publicidad positva de la
consolidacion y Catalogo de exhibicion de emoresa
crecimiento en el sus productos P
mercado.

En la tabla 8 se observa que el objetivo de la investigacion fue mejorar la
efectividad de ventas de dulces en un 15% a largo plazo, mediante la aplicacion
del plan estratégico que va de la mano con la promocion y/o marketing de los
productos (dulces), los cuales proporcionar el analisis interno y externo de la
organizacion, de tal forma que se formularon las estrategias en los diferentes
niveles de la organizacion, para su posterior implementacion y evaluacion de
diferenciacion con él antes de la aplicacion en Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C.
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Figura 7. Mapa de objetivos de Frugal Productos S.A.C.
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Por otro lado, en la figura 7 se aprecia el mapa de objetivos de la empresa,
teniendo como objetivo estratégico a largo plazo, el mejorar la efectividad de
ventas en un 15%, teniendo como soporte los objetivos tacticos, que estan
desarrollados por la areas de la empresa, la cual designan los objetivos
operativos a los trabajadores, teniendo en suma los planes de accion, que
encaminan las actividades y/o tareas para el cumplimiento de la mision y vision

de la empresa en un futuro cercano

4.4. Establecimiento de estrategias y planes de accion

Para el establecimiento de las estrategias y la mejora de la efectividad de ventas
de los dulces de la empresa, se realizd la construccion de las matrices FODA,
PEYEA, Interna — Externa y MCPE de plan estratégico con el fin de determinar
las estrategias mas adecuadas para organizacion. Es por ello que en la Matriz
FODA (Anexo 07), se tiene las fortalezas, debilidades, amenazas vy
oportunidades de la empresa, las cuales mediante un analisis conciso por parte
de un comité estratégico establecido en la organizacion, se aportaran las
estrategias para mejorar la efectividad de ventas de los dulces a base de harina,
por ende la matriz FODA de la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.
arrojo un total de ocho estrategias, las cuales fueron producto del cruce entre las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa, es por ello
que se hace énfasis en la de caracter de confrontar y evitar, pues permitira
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aprovechar las oportunidades de mejorar las ventas y lograr evitar las amenazas

del factor externo de la empresa.

Tabla 9. Matriz FODA de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTU
NIDADE
S

FO. Explote

DO. Busque

Con la experiencia y flexibilidad
de produccion de dulces se
lograra obtener la lealtad de los
clientes potenciales de tal forma
gue se incrementen las ventas.
05 (F1, F2)

Mejorando la imagen corporativa y el
posicionamiento del producto en el
mercado se alcanzara llegar a los
clientes que demanda mayor exigencia
de calidad del producto, captando
nuevos clientes y mejorando la
efectividad de ventas D1 (02, 05)

Aprovechar la cartera de clientes
y la distribucién efectiva de
productos, para difundir la marca
de la empresa mediante los
canales de comunicacion como la
de cliente a cliente y publicidad.
04 (F3, F4)

Desarrollando la inversion de nuevos
productos (dulces) se logra captar la
demanda insatisfecha de los clientes y
aprovechar la disponibilidad de
proveedores, de tal forma que
incremente la efectividad de ventas de
la organizacion. D5 (O3, O1)

AMENAZ
AS

FA. Confronte

DA. Evite

La flexibilidad de los precios de
los dulces de la empresa, podra
confrontar el crecimiento del
mercado y los nuevos
emprendimientos, de tal forma de
que mejoren la efectividad de
ventas de los productos. F6 (A1,
A2)

Obtener una rpida respuesta ante el
mercado, permitira enfrentar a los
nuevos emprendimientos 'y  sus
publicidades, de tal forma que la
efectividad de ventas se mantengan y/o
crezca. D2 (A1, A2, A3)

Aumentar el numero de
proveedores cercanos, lo que
permitird abastecer a los clientes,
de tal forma que los
consumidores no  obtengan
productos sustitutos, y
finalmente, mantener la
efectividad de ventas. F5 (A4, A2)

Mejorando la imagen corporativa de la
organizacion se lograra confrontar la
publicidad de los competidores y los
nuevos emprendimientos. D1 (A2, A4)

Asimismo, se tiene la matriz de posicion estratégica y la evaluacién de la accion

o también denominada Matriz PEYEA (Anexo 10), con la cual se tuvo el fin de
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precisar la posicion estratégica de la organizacion mas idonea, determinado que
estrategias debe adoptar, de tal forma que se analiz6 cuatro posiciones, con
apoyo de un comité estratégico, como la fortaleza financiera (FF), la ventaja
competitiva (VC), la estabilidad del entorno y la fortaleza de la industria (FI),

estudiando las principales factores internos y externos de la empresa.

Figura 8. Matriz PEYEA
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En la figura 8, la postura que adopta Industria Alimentaria Frugal Productos
S.A.C. es agresiva por lo cual, la empresa se encuentra en un entorno atractivo,
con baja turbulencia del entorno, ademas de tener una ventaja competitiva que
recae en la fortaleza financiera que posee la organizacion, se tiene la entrada de
competidores recientes que asume un factor critico para la mejora de la
efectividad de ventas de dulces de la organizacion. También, la posicion que
arrojo la matriz PEYEA nos recalcé que se deben aprovechar las oportunidades
que se presentan en la empresa, como tener mayor participacion en el mercado

de dulces a base de harina.

De acuerdo a la matriz IE al tener como ejes los rangos de los puntajes
ponderados de las matrices EFE y EFI, ofrece mayor amplitud para reflejar y
evaluar las complejidades de la Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.,

gue se muestran en la figura 8, en donde la matriz IE se caracteriza por contar
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con tres regiones que sugieren estrategias diferentes para las divisiones

posicionadas en las celdas.

Figura 9. Matriz |IE
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Al realizar el cruce respecto a los ponderados de la Matriz EFI — EFE, los cual
son de 2.51 y 2.24 respectivamente, la grafica arrojé la empresa se encuentra
en la region 2, correspondiente a la celda V, lo que conviene a la organizacién a
retener y a mantener, adoptando estrategias de penetracion de mercado y el
desarrollo de nuevos productos, por lo cual se planteé y redactd estrategias
enfocadas en al segmentos arrojado por la Matriz IE, las cuales se adjuntaran en
la matriz cuantitativa de planeamiento estratégico para su inmediato analisis y

ser consideradas como objetivos a largo plazo para la empresa.
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Figura 10. Matriz BCG
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Tabla 10. Indicadores de matriz BCG

% Ventas de dulces

Tasa de crecimiento

2020 2021
S/. S/.
279,042.87 267,414.59 -4.17%
Ano 2021
Competidor 1 | Competidor 2 | Competidor 3 Frugal Productos S.A.C.
S/. S/. S/. S/.

Total 473,323.82 302,178.49 497,391.14 267,414.59
%Participacio
nde 30.73% 19.62% 32.29% 17.36%
mercado

Como se puede apreciar en la figura xx, la matriz BCG nos indic6 que los dulces

de Frugal Productos S.A.C. estan en el cuadrante de productos “perros” es decir

que mantuvo una disminucién de la tasa de crecimiento de las ventas de dulces

como se observa en la tabla xx, ademas de que arrojo una posicion de

participacion de mercado bajo, con un 17.36%, comparando con otros

competidores del mismo rubro.
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Tabla 11. Matriz de gran estrategia

RAPIDO CRECIMIENTO DEL MERCADO

CUADRANTE Il CUADRANTE |
CRUGAL PRODUCTOS S.A.C>
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
CUADRANTE Il CUADRANTE IV

LENTO CRECIMIENTO DEL MERCADO

Enlatabla 11, se observa que Frugal Productos S.A.C. con respecto a las ventas
de dulces, se posicioné en el cuadrante I, en la parte superior, debido al
crecimiento de mercado rapido, en donde la demanda crece, por otro lado la
competitividad de la empresa, con respecto a la categoria del producto es débil,
por lo cual se encuentra en la parte izquierda de la figura, en consecuencia dicho
cuadrante, nos menciona con su teoria que se deben desarrollar estrategias de

penetracion de mercado y/o desarrollo de nuevos productos.

De acuerdo a la Matriz cuantitativa de planeamiento estratégico (MCPE), en el
cual se planific6 de manera conjunta con el personal administrativo sobre las
estrategias (Tabla 12), se tuvo estrategias de mayor atractividad para lograr
mejorar la efectividad de ventas de la empresa, de tal forma que se asigné una
puntuacion a cada factor critico interno y externo junto a las estrategias
formuladas en las anteriores matrices (FODA, PEYEA, MIE), por ende, se tiene

la siguiente figura que demuestra el puntaje acumulado.
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Tabla 12. Estrategias formuladas para el plan estratégico

ESTRATEGIA 1

Obtener una rapida respuesta ante el mercado,
permitird enfrentar a los nuevos emprendimientos
y sus publicidades, de tal forma que las
efectividades de ventas se mantengan y/o crezca.
D2 (A1, A2, A3)

ESTRATEGIA 2

Mejorar la imagen corporativa y el posicionamiento
del producto en el mercado se alcanzara llegar a
los clientes que demanda mayor exigencia de
calidad del producto, captando nuevos clientes y
mejorando la efectividad de ventas D1 (02, 05)

ESTRATEGIA 3

Aumentar el nimero de proveedores cercanos, lo
gue permitira abastecer a los clientes, de tal forma
que los consumidores no obtengan productos
sustitutos, y finalmente, mantener la efectividad de
ventas. F5 (A4, A2)

ESTRATEGIA 4

Aprovechar la cartera de clientes y la distribucion
efectiva de productos, para difundir la marca de la
empresa mediante los canales de comunicacién
como la de cliente a cliente y publicidad. O4 (F3,
F4)

MFODA

ESTRATEGIA 5

Desarrollar nuevos productos que satisfagan a los
consumidores de dulces, de tal forma que aumente
la efectividad de ventas en esta categoria de la
empresa.

ESTRATEGIA 6

Intensificar la participacion de los dulces en el
mercado para lograr mejorar la efectividad de
ventas de la organizacion.

MPEYEA

ESTRATEGIA 7

Estimular a que los clientes nuevos y existentes
adquieran mas dulces mediante las estrategias de
penetracion en el mercado y, en consecuencia, el
crecimiento de las ventas de Industria Alimentaria
Frugal S.A.C.

ESTRATEGIA 8

Buscar un nuevo producto de la categoria dulces,
para satisfacer a los consumidores y clientes
potenciales, aumentando la efectividad de ventas
de la empresa.

MIE
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Figura 11. Matriz cuantitativa de planeamiento estratégico
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En la figura 11, se aprecia el puntaje total arrojado, por medio de la Matriz CPE

(Anexo 12), donde las estrategias fueron formuladas por medio de la Matriz
FODA (Anexo 07), Matriz PEYEA (Anexo 10) y la Matriz IE (Anexo 11), teniendo

un total de ocho estrategias a largo plazo, que permitirAn encaminar las

actividades de la empresa a la meta esperada, la cual es mejorar la efectividad

de ventas de los dulces, por ello, la estrategia 2 es la que mayor atractividad

presenta para lograr dicho objetivo, con un puntaje de 5.71 puntos, por otro lado
la estrategia 7 obtuvo un puntaje 3.69, el cual es la mas baja de todas las

estrategias planteadas.

Tabla 13. Matriz de decision

Estrategias

FODA

PEYEA

TOTAL

1.- Obtener una rapida respuesta ante el
mercado, permitira enfrentar a los
nuevos emprendimientos y  sus
publicidades, de tal forma que las
efectividades de ventas se mantengan
y/o crezcan.

2.- Mejorar la imagen corporativa y el
posicionamiento del producto en el
mercado se alcanzara llegar a los
clientes que demanda mayor exigencia
de calidad del producto, captando
nuevos clientes y mejorando la
efectividad de ventas
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3.- Aumentar el nUmero de proveedores
cercanos, lo que permitira abastecer a
los clientes, de tal forma que los
consumidores no obtén por los
productos sustitutos, y finalmente,
mantener la efectividad de ventas

4.- Aprovechar la cartera de clientes y la
distribucién efectiva de productos, para
difundir la marca de la empresa
mediante los canales de comunicacion
como la de cliente a cliente y publicidad.

5.- Desarrollar nuevos productos que
satisfagan a los consumidores de
dulces, de tal forma que aumente la
efectividad de ventas en esta categoria
de la empresa.

6.- Intensificar la participacion de los
dulces en el mercado para lograr mejorar
la efectividad de ventas de la
organizacion.

7.- Estimular a que los clientes nuevos y
existentes adquieran mas dulces
mediante las estrategias de penetracion
en el mercado y, en consecuencia, el
crecimiento de las ventas de Industria
Alimentaria Frugal S.A.C.

8.- Buscar un nuevo producto de la
categoria dulces, para satisfacer a los
consumidores y clientes potenciales,
aumentando la efectividad de ventas de
la empresa.

En la tabla 13, se observa la matriz de decision que nos permite seleccionar las

estrategias mas atractivas y repetitivas en las diferentes matrices que apoyan al

desarrollo de los planes de accion.
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Tabla 14. Matriz de Rumelt

Consistencia

Consonancia

Factibilidad

Ventaja

Se acepta

Estrategias
atractivas

2. Mejorar la imagen corporativa y el
posicionamiento del producto en el mercado se
alcanzara llegar a los clientes que demanda mayor
exigencia de calidad del producto, captando nuevos
clientes y mejorando la efectividad de ventas

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

4. Aprovechar la cartera de clientes y la distribucion
efectiva de productos, para difundir la marca de la
empresa mediante los canales de comunicacion
como la de cliente a cliente y publicidad

Sl

Sl

SI

Sl

Sl

6. Intensificar la participacion de los dulces en el
mercado para lograr mejorar la efectividad de
ventas de la organizacion.

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

8. Buscar un nuevo producto de la categoria dulces,
para satisfacer a los consumidores y clientes
potenciales, aumentando la efectividad de ventas de
la empresa.

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

En la tabla 14, se aprecia la matriz de rumelt, el cual filtra las estrategias atractivas para la implementacién y planes de accion,

mediante criterios de consistencia, consonancia, factibilidad, y ventaja lo cual permite determinar si las estrategias cumplen con

aspectos éticos y morales.
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Finalmente, teniendo las estrategias para los objetivos estratégicos, y las iniciativas de los objetivos tacticos en las diferentes areas

de la empresa, se realizo la formulacién de los planes accion que comprenden a los objetivos operativos y el desenvolvimiento de

los trabajadores en sus actividades, por ende, se tiene los resultados en la siguiente tabla que conecta las estrategias con los

objetivos.

Tabla 15. Objetivos y plan de accion Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

Objetivo Situacion Meta indicador | niciativas Acciones Cronogramay metas 2022 Responsable
Operativo Actual | operativa Operativa Enero | Febrero | Marzo | Abril |  Ejecucién Control
Pl’eCISIO!’], de Comité de
produccion L )
. Produccion planeamiento
normal diaria .
de dulces estratégico
Cono§|m|ento Comité de
del nimero de L .
o de edidos de Produccion planeamiento
7 Determinar la | ° estratégico
Incrementar la Incremento | jeva dulces
L de s
0, . .,
produccion 92 docenas 5% produccion produccion Determinacion Comité de
diaria de dulces de d diaria de | de incremento . !
e docenas 4 ces s Produccion planeamiento
diarias de produccion .
de dulces estratégico
Informar la
nueva Comité de
produccién Produccién planeamiento
diaria de estratégico
dulces
Garantizar el o Aumentar el | Precision de o
abastecimiento Promedio: % de volumen de | pedidos de - o Comite d.e
de los insumos | S/ 21789 7?; 5% | aumento pedido de | insumos Administracion | planeamiento
para la del costo de insumos para | normal estrategico
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produccion de
dulces

los insumos
de dulces

a
elaboracion
de los dulces

semanal de
dulces

Conocimiento
del nimero de
pedidos de
dulces

Administraciéon

Comité de
planeamiento
estratégico

Determinacién
de incremento

Comité de

de insumos Administracién | planeamiento
(costo) de estratégico
dulces

Informar el

nuevo costo de
insumos de los
dulces

Administracion

Comité de
planeamiento
estratégico

Creacién de

web

N° de tipos afiches Estudiantes de Clomlte de
Ejecutar de publicitarios la UCV p a':nete}mento
estrategias que publicidad Promocionar impresos estratégico
permitan la | Publicidad generados la flexibilidad | Realizacién d Comité d
consolidacion y|por péagina (Online, de precios y eta}llzaC|on de Estudiantes de IOmle e :
crecimiento  de | web Impresa, | =% g0 o | G09S A la UCV planeamiento
las ventas de | (Facebook) Exterior, dulces digital estratégico

: de dulces r—

dulces en el Radio, Difusion de Comité d
mercado. Televisién, promociones Estudiantes de Iomle €

Ema") mediante la la UCV planeamiento

estratégico

Se observo en la tabla 15 la alineacién de los objetivos estratégicos con los planes de accidn, en donde el objetivo de Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C. es mejorar la efectividad de ventas, por ende se formuld los objetivos tacticos en los departamentos de la empresa, que
seguidamente , arrojan los objetivos operativos que se representan en actividades o las tareas que realizan los trabajadores para el cumplimiento

de los objetivos, por lo tanto se tiene una cadena de los objetivos y planes de accién que se deben seguir para lograr las metas esperadas.
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Asimismo, en la ejecucién de los planes de accion direccionados a los objetivos
operativos en un corto plazo, para mejorar la efectividad de ventas de la Industria
Alimentaria Frugal Productos S.A.C, estuvieron orientadas al area de
Produccion, finanzas y ventas en relacién al Marketing, los cuales se presentan

a continuacion.

Figura 12. Incremento de produccién de dulces 2020 - 2022

15.00%

10.00%

0.00%
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-5.00% B
Periédos

Dentro de los objetivos ejecutados en el corto plazo en funcion al area de
Produccion fue el de incrementar la produccion diaria de los dulces por docena,
siendo este afectado positivamente por un porcentaje significativo a diferencia

de los afios anteriores, evidencidndose de la siguiente manera (Figura 12).

Ademas, para el area de Administrativa se planteé garantizar el correcto
abastecimiento de los insumos para la produccién de dulces, dicha area fue la
encargada de negociar los costos con los proveedores que sean mas

beneficiosos para la empresa (Figura 13).

Figura 13. Incremento de costo de insumos
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Finalmente, el area de ventas ejecutd planes de accién direccionados al
Marketing de la empresa, principalmente a la promocioén de la venta de dulces
como objetivo operativo para lograr la mejora en la efectividad, estos fueron
ejecutados en razoén de afiches, catalogo digital, flyers publicitarios, difundidos a

través de la plataforma digital de Facebook.
Figura 14. Control de Objetivo Corto Plazo 1.1. — Afiches repartidos
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Figura 15. Control Objetivo Corto Plazo 1.2. - Catalogos proporcionados
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Figura 16. Control de Objetivo Corto Plazo - Visualizacion de Pagina Web
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Se puede apreciar que en la figura 14, el seguimiento de los afiches repartidos
en la localidad de la empresa Frugal Productos, el cual es parte de los planes de
accion para llevar a cabo el objetivo a largo plazo 1, por otro lado esté la figura
15, en la que se observa los catalogos proporcionados en un periodo de 3 meses
a los clientes y potenciales clientes de los dulces, teniendo en la semana 7 la
mayor presentacion de catalogos, por otra parte, en la figura 16, se tiene la
visualizacion de la pagina web de la empresa en un plazo de 3 meses, en donde

la semana 8 tuvo un mayor numero de visualizaciones.

55



4.5. Evaluacién del impacto de la aplicaciéon de los planes de accion

Evaluacion de variable dependiente - Efectividad de ventas de dulces

Después de haber aplicado los planes de accidén se procedié a evaluar el

impacto de los objetivos operativos con el motivo de determinar la efectividad

de las ventas de los dulces de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

Eficiencia

Para determinar la variacion de la eficiencia de los dulces de la empresa del

2020 y 2021 con respecto al primer semestre 2022 se precisé los costos y

ventas de dicho semestre.

Tabla 16. Costos y ventas de la produccién de dulces de Frugal Productos S.A.C. Afio - 2022

Meses Costo / Mes Venta/ Mes Utilidad / Mes
Enero S/.18,213.12 S/, 22,682.08 S/. 4,468.96
Febrero S/. 18,829.44 S/.  21,985.60 S/. 3,156.16
Marzo S/. 21,360.24 S/l.  26,672.71 S/.5,312.47
Abril S/.20,973.60 S/ 26,385.90 S/.5,412.30
Mayo S/.19,842.48 S/. 22,555.96 S/.2,713.48
Junio - - -
Julio - - -
Agosto - - -
Setiembre - - -
Octubre - - -
Noviembre - - -
Diciembre - - -
Total S/99,218.88 S/.120,282.25 S/. 21,063.37

En la tabla 16 se observa los costos y ventas de dulces de Frugal Productos

dentro del primer semestre del 2022, asumiendo una utilidad total de S/. 21

063.37 hasta el momento.
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Figura 17. Utilidad de las ventas de dulces. Afio - 2022
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De igual forma, en la figura 17 se aprecia que, en el primer semestre del afio
2022, abril tiene la mayor utilidad de ventas de dulces, con un monto de

ventas que asciende a S/. 26,385.90.

Eficienci 1 Costos
iciencia=1— ———
Ventas

S/ 99,218.88
S/ 120,282.25

Eficiencia =1 —

Eficiencia = 17.51%

Figura 18. Eficiencia de dulces de Frugal Productos S.A.C. 2020 - 2022
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Se aprecia en la figura 18 la eficiencia de dulces, teniendo un incremento en
el aflo 2022 con un total del 18.22%
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Variacion de las eficiencias

Variaciéon de la eficiencia =

Variacion de la eficiencia =

eficiencia 2022 — eficiencia 2021

x 100

eficiencia 2021

17.51% — 16.07%

16.07%

Variacion de la eficiencia = 8.98%

La variacion de las eficiencias del 2022 con respecto al afio 2021 fue del

8.98%, por lo cual, las ventas del 2022 aumentaron con respecto al afio

anterior.

Eficacia

Tabla 17. Estimacion de venta de dulces. 2022

Meses Ventas Previstas Ve_ntas Eficacia
Realizadas
Enero 2480 2108 85.0%
Febrero 2352 2184 92.9%
Marzo 2635 2480 94.1%
Abril 2550 2430 95.3%
Mayo 2635 2325 88.2%
Junio - - -
Julio - - -
Agosto - - -
Setiembre - - -
Octubre - - -
Noviembre - - -
Diciembre - - -
Total 12652 11527 91.1%

En latabla 17, se observa la estimacion de venta de dulces, teniendo un total

de 91.1% de eficacia para el primer semestre del afio 2022.
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Figura 19. Eficacia de venta de dulces 2022
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En la figura 19 se aprecia que el mes de abril se alcanzo6 el 95.3% de las
ventas realizadas para el primer semestre del afilo 2022, mientras que en

mayo solo se ha alcanzado el 88.2% de las ventas.
Variacion de la eficacia

Variacién de | o eficacia 2022 — eficacia 2021 < 100
ariacion de la eficacia = <ficacia 2021

Ve o e 911% = 843%
ariacion de la eficacia = 84.3%

Variacion de la eficacia = 8.10%

La variacién de la eficacia del 2022 con respecto al afio 2021 fue del 8.10%,
por lo cual, las ventas del 2022 del primer semestre no alcanzé las ventas
realizadas con respecto al afio anterior.

EFECTIVIDAD

Con los resultados obtenidos del afio 2021 y 2022, se obtuvo:

o 84.3% + 16.07 %
Efectividad 2021: > = 50.17%
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91.1% + 17.51 %

Efectividad 2022: > = 54.31%

Figura 20. Efectividad de venta de dulces 2020 - 2022
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Evaluacion de variable independiente — Plan estratégico

Luego de haber aplicado los planes de accion se requiere de la evaluacion y el
control de las actividades que se realizan, midiendo por medio de indicadores
financieros y no financieros con la misma direccion que la mision, vision y
estrategias planteadas, es necesario recalcar que los indicadores tuvieron la
finalidad de medir el progreso de ejecucion de los objetivos a corto plazo, de tal
forma que se realiza desde cuatro perspectivas diferentes, con el fin de no solo

medir de forma financiera, también la retroalimentacion, procesos y clientes.

e Perspectiva de Aprendizaje interno, que busca el progreso y mejor
desempefio de la organizacion u empresa correspondiente a su sector,
gue abarca puntos de vista como capacitacion, clima y bienestar laboral

e Perspectiva de Procesos, se basa en estudiar los procesos internos de la
empresa u organizacion para poder mejorar, con el fin de alcanzar los
objetivos planteados.

e Perspectiva de Clientes, se encarga de analizar y realizar acciones para

determinar el como mantener y/o retener a los clientes en el tiempo.
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e Perspectiva Financiera, como su propia denominacion menciona, tiene el

fin de medir los aspectos financieros, como utilidades, crecimiento,

ganancias en plazos, etc.

Las mencionadas perspectivas permiten el control de la efectividad de ventas de

dulces, con el fin de ejecutar los objetivos de corto plazo y llegar a los objetivos

de largo plazo, que en este caso es el mejoramiento de la efectividad de ventas

de dulces de Industria Alimentaria Frugal S.A.C., por ello se tiene a continuacién

las siguientes tablas resumen extraido del Balance Scorecard (tabla 34):

Tabla 18. Integracion de Estrategias con Objetivos

Estrategias OLP OoCP INDICADOR
Mejorar la imagen .,
corporativa y el oCp Cfr_eﬁuon de
posicionamiento  del atiches Cliente
producto en el 1.1. | publicitarios
mercado se alcanzara IMpresos
llegar a los clientes que —
demanda mayor OCP Rea}llzamon de .
exigencia de calidad 1o |catalogos ~ de|  Cliente
del producto, captando dulces digital
nuevos clientes vy Difusion de
mejorando la OCP Hromoaciones Cliente
efectividad de ventas 13. mediante la web
Meiorar de la Determinar de
jora OCP |incremento de Proceso
g‘groviﬁgr?tre;a c;rterlz OLP 1 S;i‘ig\é'dad de| 1.4 |produccién de interno
TR . I
distribucién efectiva de (dulces) guetceer?ninar Je
glrf%c:]lé?:ciz marca dpearlg OCP |incremento de Proceso
empresa mediante los 1.5. |insumos (costo) interno
canales de geetdel::ﬁiensar la
comunicaciéon como la variacion de
de cliente a cliente y OCP o . .
publicidad. 16 efectividad de| Financiera
' lventas de
dulces
Obtener la
OCP productividad
Intensifica a 17 de produccion| Aprendizaje
ntensificar " |de dulces del
participacion de los operario
dulces en el mercado Aplicacion _ de
para lograr mejorar la : ;
efectividad de ventas Apertura . de | OCP cuestlonan_o Cliente
de la organizacion oLp 2 |Nueva linea| 2.1. | para estudio del
g ' de producto mercado
(dulce) OCP .
2.2. | Reconocimiento Cliente
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de clientes
potenciales
Estimular a que los Apertura horas
clientes nuevos y OCP | .ytras ge| Proceso
: ; 2.3 interno
existentes adquieran " | trabajo
mas dulces mediante Contrato de
las estrategias del OCP | personal Proceso
penetracion en e 2.4. |calificado para| interno
mercado, y,  en nuevo producto
consecuencia, el )
crecimiento de las Precisar el
ventas de Industria OCP | espacio para la Eroceso
Alimentaria Frugal 2.5. | elaboracion del interno
SAC. nuevo producto
Obtener wuna réapida Determinar
respuesta ante el 2%'3 insumos  para T;?grenio
mercado, permitira "~ | nuevo producto
enfrentar a Ios nuevos oCP Contabilizar los
emprendimientos y sus 57 pedidos del| Aprendizaje
publicidades, de tal """ | nuevo producto
forma que a Determinar
efectividad de ventas Tratados con|OCP roveedores Proceso
se mantenga  y/o los 3.1. Fnte ros interno
crezca. proveedores g
OLP 3|en relacion al Proponer
precio, fechas oCP convenios de Proceso
y 3.0 abastecimiento interno
Desarrollar AUEVOS disponibilidad | =" | (Insumos) para
la empresa
productos que Degustacion de
satisfagan a los ro%uctos
consumidores de I()Queques
dulces, de tal forma Realizacion |OCP ! :
que aumente la de 41 panaderia, Cliente
- . o " |empanadas) de
efectividad de ventas diferenciacion
. OLP 4 la empresa en
en esta categoria de la del producto y .
. la ciudad
empresa calidad —
(dulces) Promocion de
OCP | productos  por .
Cliente
4.2. |compras al por
mayor
Determinar
Buscar un nuevo %CiP clientes Cliente
o ncial
poducto el e
categoria dulces, para P
. Implementar namero
satisfacer a los un programa ocp empresarial Cliente
consumidores y|OLP 5 progr: 5.2. P
; . de servicio al para el contacto
clientes  potenciales, : :
cliente con clientes
aumentando la Contrato de
efectividad de ventas ocP | personal de
de la empresa. P ! Cliente
5.3. | atencién al
cliente.
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Tabla 19. Tablero de control Integrado

Perspectiva Objetivo Corto Plazo Medidas Unidades
. N Variacion de % de variacion
Determinar la variacion de . L
Financiera efectividad de ventas de efectividad de | de efectividad
venta de de venta de
dulces
dulces dulces
. , Afiches Ngmero de
Creacion de afiches S afiches
T publicitarios SO
publicitarios impresos : publicitarios
impresos :
repartidos
Numero de
Cliente Realizacion de catalogos de | Catalogos de | catalogos

dulces digital

dulces digital

proporcionados
a los clientes

Difusién de promociones
mediante la web

Visualizaciones
en la web

Numero de
visualizacion
en pagina web

Proceso Interno

Determinar el incremento
de produccion de dulces

Produccién de
dulces

% de
incremento de
produccién de
dulces

% de
Determinar el incremento Costo de Incremento de
de insumos (costo) de insumos de insumos
dulces dulces (costo) de
dulces
Obtener la productividad de | Productividad Cantidad d?
o . o dulces al dia
Aprendizaje produccion de dulces del de produccion :
: que realiza un
operario de dulces .
operario

Al poder medir y controlar los objetivos de corto plazo, como se observa en la
tabla 18 y tabla 19, con ayuda de balanced scorecard se pueden alinear las
estrategias juntos a los objetivos estratégicos y los planes de accion, enlazado
con la misién y vision de la empresa, cumpliendo con los codigos de ética y
politicas de Frugal Productos S.A.C. se lograra alcanzar los objetivos a largo

plazo, el cual apunta a mejorar la efectividad de ventas de dulces en la empresa.
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Prueba de hipodtesis

Se realizé una prueba T para muestras relacionadas

Tabla 20. Datos de las ventas de dulces de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C. 2021 - 2022

Ventas 2021 Ventas 2022
Enero S/. 22,999.52 S/. 22,682.08
Febrero S/. 19,679.80 S/. 21,985.60
Marzo S/. 23,015.64 S/. 26,672.71
Abril S/. 22,476.30 S/. 26,385.90
Mayo S/. 20,777.40 S/. 22,555.96

Prueba T para muestras relacionadas

H1: La aplicacion de Plan estratégico mejorara la efectividad de las ventas
de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote - 2022.
HO1: La aplicacion de Plan estratégico no mejorara la efectividad de las ventas
de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C, Chimbote - 2022.

Cuando se presenta que la variable (P) cumple:
P < 0.05 se aprueba H1

P >= 0.05 se aprueba HO1

Tabla 21. Media de las ventas de dulces

Media Desv. Desviacién Desv. Error promedio
Par 1 Pre 21789,7320 1492,85316 667,62423
Post 24056,4500 2274,85915 1017,34794

A través de la tabla 20, se determiné la media de las ventas segun cada afio de
estudio, teniendo un mayor promedio para el afio 2022, con un monto de S/. 24

486.25 para la utilidad de la empresa.

Tabla 22. Prueba de hipétesis - Software IBM SPSS 26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
% i I ig.
. Desv. Desv. Error 9.5 de |nterv§o de . t gl _Slg
Media o . confianza de la diferencia (bilateral)
Desviacién | promedio
Inferior Superior
Pre - Post | -2266,718 | 1699,252 759,928 | -4376,61883| -156,81717 | -2,983| 4 ,041

Enlatabla 22, se observa el valor de p =0.041, por lo cual se aprueba la hip6tesis
H1, donde el Plan estratégico mejorara la efectividad de las ventas de la

empresa.
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V. DISCUSION
El objetivo general de la investigacion es mejorar la efectividad de ventas de
Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C. por medio de un plan estratégico,
y para Aguirre (2015, p.3) en su estudio define al planeamiento estratégico como
el proceso de analisis del diagndstico situacional de la organizacion, aquella que
facilita el correcto planteamiento de objetivo, estrategias y recursos tacticos,
logrando ser medibles y alcanzables, lo que repercute en el incremento de la
competitividad de la empresa. En esta investigacion la efectividad de ventas de
los dulces aumento en 4.14%, en un corto plazo en el afio 2022 para el area de
ventas, lo cual fue posible tras implementar un plan estratégico el cual arrojé
diversas estrategias centradas en la penetracion del mercado y desarrollo de
nuevos productos para el largo plazo en el area de produccion, ventas y
administrativas, que permitié intensificar la eficacia de las ventas de dulces en
6.81% Yy el crecimiento de las utilidades hasta un 17.51% para la venta de los
dulces de la empresa. También en la investigacion de Collantes (2018, p. 89)
obtuvo un incremento de las ventas de la empresa Nasotravealmil del 11.99%
en las ventas realizadas para el afio 2018, el cual fue causado por aumento en
la eficiencia y eficacia del area de ventas, impulsado por el plan estratégico,
mejorando significativamente a la empresa con estrategias de comunicacion
efectiva, poniendo en practica el conectarse con el personal interno; en la
comunicacién, participacion y liderazgo para efectuar sus actividades. Los
mencionados resultados indican que el plan estratégico es fundamental para que
las empresas puedan alcanzar sus metas de largo plazo y/o visién, por ende, el
plan estratégico permite desarrollar diferentes estrategias y planes de accion

medibles que logran incrementar la competitividad de instituciones y/o empresas.

Para el primer objetivo de diagndstico situacional de Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C. acerca de sus factores externos e internos, y para D’Alessio
(2008, p. 214) define a la matriz de evaluacién de Factor internos (MEFI) como
una herramienta que permite determinar las fortalezas y debilidades de la
organizacion a través de un listado de estas mismas, ademas Ponce (2007, p.
118) menciona que la matriz de evaluacion de factores externos (MEFE), evalla
de forma cuantitativa los factores externos de la organizacién, tales como las

oportunidades y amenazas que puede tener en su contexto la empresa. En esta
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investigacion la matriz EFI obtuvo un puntaje de 2.51, debido a que presenta
fortalezas como la flexibilidad de productos, flexibilidad de precios y experiencia
en el rubro de dulces a base de harina, asimismo la matriz EFE obtuvo un puntaje
de 2.24, a causa de la imagen corporativa que es disminuida por la publicidad de
la competencia y los nuevos emprendimientos en el mismo rubro. En la
investigacion de Collantes (2018, p. 42) la matriz EFI obtuvo un puntaje de 2.51
a causa de solidez financiera, flexibilidad de productos e innovacion en los
productos, igualmente la matriz EFE obtuvo un puntaje de 2.11, debido al
incremento de costos de combustibles y la inestabilidad politica que tiene un
impacto negativo para la empresa Nasotravealmil. Estos resultados nos
mencionan que los factores externos de las empresas son dificiles de controlar,
por ello se requiere de un analisis y seguimiento de tal forma que podamos tener
informacion relevante, para la toma de decisiones que puedan contrarrestar los

impactos negativos del exterior hacia la organizacién u empresa.

En el segundo objetivo, antes de la implementacion de los planes de accion en
Frugal Productos S.A.C. el estudio se enfoc6 en determinar la eficiencia y
eficacia de las ventas de los dulces la empresa, y para Samuelson y Nordhaus,
(2002, p. 4) definen a la eficiencia en términos del manejo adecuado de la
utilizacion de recursos con el fin de satisfacer las necesidades de individuos,
igualmente Gil (2011, p.25) menciona que la eficacia bajo la medicion de
objetivos es posible gracias a la alineacion con la visidon de la organizacion en
funcidn de las expectativas y necesidades de los clientes. En esta investigacion
se muestra que en el afio 2022, hasta el mes de mayo, la eficiencia de la utilidad
de las ventas de dulces aumentd un 1.44%, que representa S/ 2 000
aproximadamente, asimismo la eficacia de las ventas realizadas por el area de
ventas aumentd un 6.83%, que presenta alrededor de 800 ventas hasta el primer
semestre del 2020. En la investigacién de Collantes (2018, p. 88) se obtuvo que
la eficiencia del area de ventas se incremento6 en un 6.11%, asimismo la eficacia
de las ventas realizadas crecié en un 17.87%, todo esto debido a control y
planeacién de las actividades y la asignacién de personal responsable. Dichos
resultados nos demuestran que para aumentar la competitividad de la empresa

se requiere la mejora en la eficiencia del manejo de los recursos y la eficacia de
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alcanzar los objetivos trazados, y para lograr aumentar estos indicadores de la

empresa, se requiere que los productos ofrecidos satisfagan a los clientes.

Para el tercer objetivo que apunto a establecer objetivos estratégicos para el plan
estratégico en Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C., Weston (2020, p.1)
define al plan estratégico como herramienta en el proceso sistematico para
establecer un horizonte y una serie de acciones que permitan lograr y encauzar
los objetivos de la empresa, basados en metas, objetivos y resultados para
lograrlo, con la finalidad de optimizar y potenciar el rendimiento de la empresa.
En esta investigacion se tuvo como objetivo estratégico mejorar la efectividad de
ventas de los dulces en un 15% para el término del afio 2022, como también la
apertura de una nueva linea de producto como parte de la mejora de las
utilidades de la organizacién, cumpliendo con la mision y vision por medio de los
objetivos a corto plazo y los planes de accion desarrollados. En la investigacién
de Rodriguez y otros (2019, p. 156) plante6 como objetivos estratégicos el lograr
disminuir a un 20% el costo de operacion y mantenimiento en el levantamiento
del crudo en campo y asimismo el incrementar a 2024 las ventas de bienes y
servicios petroleros todo esto por medio de un plan estratégico que entrelaza los
objetivos a corto plazo con los objetivos de largo plazo en el sector de Operacién
y Mantenimiento en Petroleo y Gas. En la investigacion de Baca y otros 2018 (p.
111) en el cual se busco que para el afio 2025, se generen utilidades netas
superiores al 10% anual sobre las ventas de la organizacion, teniendo por ende
sus objetivos a corto plazo que iniciaban desde el afio 2017, empezando con el
orden de las deudas y la disminucién de los costos de las ventas. Estos
resultados nos indican que los objetivos estratégicos son fundamentales para
poder plantear objetivos probables en el tiempo, de tal forma que se efectien
acciones para alcanzar las metas esperadas y con ello mejorar la competitividad

de la organizacion.

Para el cuarto objetivo la investigacién se orienta a establecer estrategias y
planes de accion dentro del plan estratégico, y para Aguirre (2015, p.3) en su
estudio define al planeamiento estratégico como el proceso de analisis del
diagnéstico situacional de la organizacion, aquella que facilita el correcto
planteamiento de objetivo, estrategias y recursos tacticos, logrando ser medibles

y alcanzables. En la presente investigacion se obtuvo como estrategias del tipo
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agresivo, que hace referencia en lograr aprovechar las oportunidades que tiene
la empresa, como la promocién de los productos y la diferenciacion de costos
para los clientes y potenciales clientes, permitiendo obtener ventaja competitiva
en el rubro de la produccion de dulces a base de harina, que se derivo en las
acciones de creacion de afiches digitales, catalogos digitales y difusion de
promociones debido a que se aumento las actividades del area de produccion,
ventas y administracién en un 5%. En la investigacion de Adrianzén (2019, p. 60)
nos menciond que las estrategias desarrolladas en su estudio para aumentar la
ventas de huevos en Agropecuaria Las Sauces en Chiclayo, fueron la del tipo de
diferenciacion de costos, es decir, sacar una ventaja en funcién de la apreciacion
del cliente con respecto al precio del producto que se ofrece, este caso el huevo,
ademas se plantear estrategias que aprovechan las oportunidades de la
localidad, debido al espacio geografico que asume un costo mas a la distribucion
del producto por parte de los competidores, lo cual se refleja en los precios que
se encuentran en los mercados de la poblacién de estudio, asimismo se presento
las estrategias de promocién, por medio de redes sociales y carteles publicitarios
y por ultimo las estrategias del producto, que apuntaron a difundir la marca de la
empresa impregnando el logo en el producto. En la investigacion de Guillén
(2013, p. 137) su estudio reflejé que las estrategias que asumieron son las del
tipo agresivas, es decir, que apuntaron a estrategias para penetrar en el mercado
por medio del ofrecimiento del producto de forma virtual y también las estrategias
de desarrollo de nuevos productos, que inciten a los potenciales clientes el uso
del producto, que este caso es el gas natural y por ultima estrategia fueron de
tipo de retencidn y crecimiento, ya que se busca el abastecimiento en la
diferentes partes de la poblacion de estudio, manteniendo a los clientes y
adquiriendo nuevos, gracias a promociones Y facilidades por parte del sector de
gas natural del Peru. Estos resultados nos indican que las estrategias del tipo
agresivo son importantes cuando los factores externos de las empresas son
desfavorables, y por ende se busca que las estrategias se puedan convertir en
objetivos alcanzables que beneficien a las organizaciones, siendo esto uno de

los principios del plan estratégico.
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VI. CONCLUSIONES

Las conclusiones del trabajo son:

1. El diagnostico situacional realizado a la Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C, a través de la matriz de evaluacion de factores internos
y externos determind que la empresa aprovecha sus fortalezas y
oportunidades con un ponderado de 2.51, donde resalta la flexibilidad de
productos en funcidon a los precios logrando una eficaz distribucion,
contrarrestando sus debilidades direccionados a la imagen corporativa y
deficiente agresividad lo que refleja el ponderado de 2.24, que no
capitaliza los canales de comunicacion y mantiene una demanda
insatisfecha.

2. Se determind la efectividad de las ventas de empresa del afio 2021 a
travées de un andlisis documentario del area, donde el indicador de
eficiencia arrojo un 16.07%, mientras que la eficacia de las mismas no
supero el 84.3%, logrando determinar asi que la efectividad de las ventas
del afio 2021 fue del 50.17%, lo que reflejo el alza de precios en funcién
a insumos y los desafios de la crisis sanitaria desatada en el mundo.

3. Se establecieron los objetivos estratégicos, siendo especificos, medibles,
alcanzables, realistas y en un tiempo determinado, orientados a las
estrategias y planes de accion para lograr alcanzar la vision desarrollando
la misiébn de la empresa, siendo el objetivo estratégico, mejorar la
efectividad de ventas en un 15% a un largo plazo, por lo cual se tiene los
objetivos tacticos, que son ejecutados por las jefaturas de las area de la
organizacion teniendo como meta un aumento del 5% en sus actividades,
con el fin de concretar los objetivos operativos, desarrollados por los
trabajadores de la empresa que también aumentaron sus actividades en
un 5% para lograr la ejecucion los planes de accion.

4. Las estrategias establecidas se determinaron en funcion al objetivo
estratégico planteado para un periodo de 3 afos, el mejorar la efectividad
de las ventas en un 15%, dentro el &rea de produccion, finanzas y ventas,
a través de las matrices FODA, PEYEA, MIE y MCPE, sin embargo para
llegar a lo establecido estratégicamente, se desarrollaron estratégicas en

funcion a los objetivos operativos, donde se consigno el incremento de la
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produccion diaria de dulces mediante acciones como la precision diaria
de produccién, determinacion del incremento de dulces, asimismo para
lograr garantizar el abastecimiento 6ptimo de los insumos se desarrollaron
acciones tales como la precision de pedidos de insumos semanal,
mantener actualizado los costos manteniendo responsabilidad el comité
de planeamiento estratégico y finalmente el area de ventas ejecutd
estrategias que permitan la consolidacion de crecimiento, a través de la
promocion de la flexibilidad de los precios y el producto, mediante la
creacion de afiches publicitarios, la realizacion de catalogos o brochure y
la difusion de promociones a través de las plataformas digitales, todo en
un periodo de 6 meses que garantiza el corto plazo.

Evaluar el impacto de la aplicacién de los planes de accién se logro
gracias a que la efectividad de ventas de dulces de la empresa aumentara
en 54.31% hasta el primer semestre del 2022, lo cual es a consecuencia
de los planes de accion ejecutados operativamente, mejorando la
eficiencia de las utilidades del area de ventas hasta un 17.51%, la eficacia
alcanzé un 91.11%, lo cual demostré que la efectividad de ventas mejoro,
y esta en camino a lograr los objetivos de largo plazo, los cuales son
alcanzables y medibles por medio de balance scored que al poder medir
y controlar los objetivos de corto plazo, se pueden alinear las estrategias
juntos a los objetivos estratégicos y los planes de accion, enlazado con la
mision vy vision de la empresa, cumpliendo con los cédigos de ética y

politicas de Frugal Productos S.A.C.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Serecomienda que, para lograr seguir creciendo en la efectividad de ventas
de los dulces de la empresa Frugal Productos S.A.C. se continte utilizando
el tablero integral (Balance Scorecard), que detallan los indicadores y
acciones que lograran medir el avance de las actividades hacia los objetivos
trazados.

2. Se debe seguir con las acciones publicitarias, como defuncion de catalogos
en redes sociales con el fin de tomar impacto en el mercado, mejorando la
agresividad de las estrategias ante la competencia.

3. Para poder determinar los objetivos estratégicos de la organizacion, se debe
establecer un comité estratégico, que esté conformado por la parte gerencial,
administrativa y operativa de la empresa, con el fin de reconocer las partes
interesadas internas e involucrarse para desarrollar las acciones que
llevaran a su objetivo principal laboral.

4. Se requiere de un compromiso de todo el personal, para lograr alcanzar los
objetivos trazados, por medio de la concientizacion y el mejoramiento de la
comunicacion efectiva.

5. Se debe mejorar aun mas el aprovechamiento de las oportunidades como la
demanda insatisfecha y la demanda de la calidad de productos por parte de
los potenciales clientes, ya que al obtener clientes leales, se mejorara la

efectividad de ventas de los dulces del area de ventas de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 01. Operacionalizacion de variables

Tabla 23. Matriz de operacionalizacion de variables

Variables

Definicién
Conceptual

Definicién
operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de Medicion

Plan
estraté
gico

Herramienta en el

proceso
sistemético para
establecer un

horizonte y una
serie de acciones
que permitan
lograr y encauzar
los objetivos de la

empresa, basados
en metas,
objetivos y
resultados para
lograrlo, con la
finalidad de
optimizar y
potenciar el

rendimiento de la
empresa (Weston,
2020, p.1).

El
planeamiento
estratégico sera
medido a través
un andlisis
situacional de la
organizacion lo
gue va permitir
posteriormente
establecer
planes de
accion e
implementarlas
en el corto y
mediano plazo
a través de los
indicadores de
medicion.

Direccionamiento

L Vision, Misién, Valores Nominal
estratégico
Externo: Industria Alimentaria Frugal
Diagnéstico Matriz EFE Débil: >2.5. Intervalo
Situacional Fuerte: <2.5
Interno: Industria Alimentaria Frugal
Matriz EFI Débil: >2.5. Intervalo
Fuerte: <2.5.
Metas: Mejorar la
Obje,t|v.os efectividad de ventas N° de objetivos estratégicos Razoén
estrategicos en un 10% al
semestre anterior
Objetlyos N° de objetivos operativos Razon
operativos
Establecimiento m° Eig::gg;gg [F)g
de estrategias y Matriz FODA 9 Razén

planes de accion

N° Estrategias FA
N° Estrategias DA




Agresivo

Matriz PEYEA Conservr_:ldor Intervalo
Defensivo
Competitivo
Matriz Interna-Externa Cuadrantes | - IV Intervalo
Matriz cuantitativa del N° estrategias Muy atractivas
. N° estrategias Atractivas .
Planeamiento o . - Razon
Estratégico (MCPE) N° estrategias Algo atractivas
N° estrategias Sin atractivo
. . N° estrategias M. FODA
Matrlegter al?:(:iilson de N° estrategias M. PEYEA Razoén
9 N° estrategias M. IE
. # estrategias al d
Implementacion % de estrategias E.l.= esra egl.as areanzacas .
de estrategias implementadas # estrategias esperadas Razon
Evilgr?tﬁ |(;)In y Balance ScoreCard % Porcentaje de ventas Razon
Es la relacion La efectividad
entre beneficios se medira en costos
reales de una | funcion de las E:l - x 100% N
Efectiv empresay las Industria )
idad esperadas por Alimentaria Razon
estas misma Frugal S.A.C.
(Rodriguez, 2000 | por medio de la _Ventas realizadas 100%
p. 40 aplicacion de EFICACIA " Ventas previstas X 0 % Ventas cumplidas

formulas




matematicas de

eficiencia 'y
eficacia en un
tiempo

determinado. | EFECTIVIDAD

£ Eficiencia + Eficacia
' 2

% de Efectividad de

venta

Anexo 02. Instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 24. Matriz de instrumentos de recoleccién de datos

Variable

Técnica

Instrumento

Fuente

Plan estratégico

Variable Independiente:

Entrevista

Guia de entrevista

Area de administracion de Industria

Alimentaria Frugal S.A.C.

Observacion directa

Check list

Area de administracion de Industria

Alimentaria Frugal S.A.C.

Revisiéon documental

Registros de generalidades de
la empresa

Area de administracion de Industria

Alimentaria Frugal S.A.C.

Area de administracion de Industria

Alimentaria Frugal S.A.C.

Area de administracion de Industria

Alimentaria Frugal S.A.C.

Efectividad

Variable Dependiente:

Observacion directa

Registros ventas de dulces | Area de ventas de Industria
(2020 -2021) Alimentaria Frugal S.A.C.
Registros de costos de ventas | Area de ventas de Industria
(2020 — 2021) Alimentaria Frugal S.A.C.
Registro de ventas previstas | Area de ventas de Industria

(2020 — 2021)

Alimentaria Frugal S.A.C.




Anexo 03. Flujograma de procedimiento

Objetivo 3

Objetivo 4

Objetivo 5

Realizar el diagnostico
situacional de Industria

Alimentaria Frugal
Productos SAC,
Chimbote — 2021.

Determinar la efectividad
vigente de las ventas de
Industria Alimentaria
Frugal Productos SAC,
Chimbote — 2021.

Establecer los objetivos
estratégicos para
mejorar la efectividad las
ventas de Industria

Establecer estrategias y
planes de accion para
mejorar la efectividad de
ventas de Industria

Evaluar el impacto de la
aplicacion de los planes
de accion de Industria

Recoleccion de
datos

I

Observar directamente
los datos de la ventas de
la organizacion

Revisar la informacion
diagnostico situacional y
efectividad

Alimentania Frugal Alimentaria Frugal Produa”aoza grxgg

Productos SAC, Productos SAC, Chimbote - 2021 '

Chimbote — 2021. Chimbote — 2021. ’
Establecer las Registrar la ventas y

estrategias y planes de
accion para la mejora de

compararlos con las
ventas antes de la
aplicacion del proyecto.

Determinar el estado
situacional de la

I

Precisar la efectividad de
las ventas vigente

efectividad

Figura 21. Flujograma de procedimiento




Anexo 04. Método de analisis

Tabla 25. Matriz de método de analisis

S.A.C, Chimbote -
2021.

Objetivos Tec;mga de Resultados
- analisis de Instrumento
especificos esperados
datos
dRiZaIrl12()asr'[ico el Determinacion del
lagnc Matriz EFE estado situacional
situacional de )
: . : : . (Anexo 08) actual de la Industria
Industria Alimentaria | Diagramacion . . .
Frugal Productos Matriz EFI (Anexo | Alimentaria Frugal
09) Productos S.A.C,

Chimbote — 2021.

Matriz de Decision
de Estrategias

Determinar la Precisién de la
efectividad de las e efectividad de las
! Analisis Formatos de )
ventas de Industria P o . . |ventas de Industria
. ) estadistico eficiencia, eficacia . :

Alimentaria  Frugal descriotivo efectividad Alimentaria Frugal
Productos S.A.C, P y Productos S.A.C,
Chimbote — 2021. Chimbote — 2021.
Es_taplecer los Establecimiento de los
objetivos S .

. objetivos estratégicos
estratégicos para . |
mejorar la e para - mejorar a
efectividad las Analisis Formato de efectividad las ventas

. descriptivo objetivos SMART | de Industria
ventas de Industria . ,
. . (Anexo 14) Alimentaria Frugal
Alimentaria  Frugal
Productos S.A.C,
Productos S.A.C, Chimbote — 2021
Chimbote — 2021. '
Matriz FODA
(Anexo 07)
Matriz PEYEA
Establec_er (Ane_xo 10) Obtencion de
estrategias y planes Matriz Interna- X
s estrategias y planes
de accibn para Externa -~ X
. de accién para mejorar
mejorar la P (Anexo 11) .
o Andlisis de ; L la  efectividad de
efectividad de . Matriz cuantitativa .
. estrategias . ventas de Industria
ventas de Industria del Planeamiento . :
. . P Alimentaria Frugal
Alimentaria  Frugal Estratégico
Productos S.AC,
Productos S.A.C, (MCPE) Chimbote — 2021
Chimbote — 2021. (Anexo 12) '

Chimbote - 2021.

(Anexo 13)
Evaluar el impacto Formatos de :
Y S Mejora de la
de la aplicacion de efectividad L
L s efectividad de ventas
los planes de accién Andlisis Formatos de )
. Lo de Industria
de Industria estadistico Balance : ,
i . ) . Alimentaria Frugal
Alimentaria  Frugal inferencial Scorecard (Anexo Productos SAC
Productos S.AC, 15) i

Chimbote - 2021.




Anexo 05. Guia de entrevista

Guia de entrevista
Dirigida al gerente de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.

Buenas tardes Sr. , en primer lugar, le agradecemos
por su tiempo que nos brinda para poder efectuar esta entrevista. También queremos
mencionarle que los comentarios e informacion que nos proporcionen seran muy valiosos
para el proyecto de investigacion.

1.- ¢Los actuales servicios de la empresa estan generando rentabilidad?

2. ¢ Actualmente realiza un seguimiento de sus clientes claves ya que son importantes para su

empresa?

3.- ¢ Conoce usted cual son sus clientes mas importantes?

4. - ¢ Usted ha establecido estrategias para retener a sus clientes?

5. - ¢Usted considera a la innovacién como un factor importante para generar valor dentro de

la empresa?

6. - ¢ Considera si sus productos son innovadores?

7. - ¢ Tiene en cuenta el tiempo que demora en realizar el servicio al cliente?

8. - ¢ Usted recolecta informacion luego de haber ofrecido el productos o servicio al cliente?

9. - ¢ Constantemente usted suele rotar a sus empleados en la empresa?

10. - ¢ Actualmente usted cuenta con maquinas que le ayudan a mejorar su servicio?

11. - ;Después que adquiere el servicio y producto en la empresa usted brinda algun tipo de
garantia a sus clientes?

Figura 22. Guia de entrevista

Adaptado de Martinez Riofrio, Jordy Gary; Silva Samame, Kerly Eliseth. Plan
estratégico para mejorar la gestion de la empresa Celestial Touch. 2016, pp.
216.
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Documento de validacion de guia de entrevista

TUNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Escuels de Administracidn

PROBUBMA: d Go) <& .la

[S

")"\ﬁ"“"

1 | Nombra del Juez JAIME RAMIEEZ GAR/A
2 | Profesion GROOR  FUBLID
Mayor Grago Acsdémico oblenido. MASSTRIA
Experiencia Profesional (en afos}. 33 M
Institucion dondé labora. % UNWESSIDND.  GENDRE  DE SIPAN -
Carge DocaATE

TMULO: PLAN  ERIBATEGICD PRRA  WEIGRAR LA EESTION DE LA GMPpesa
CEISETIAL  TOCH SHICLAYD .

":ﬂ“qﬁ ‘i‘*.;"mg,z“‘a@mf?

g O e 34 i

m%n%

_'me Feudy Ef;ﬁ\

Encussta N* 1
Encuesta N* 2




Anexo 06. Check List

INDUSTRIA ALIMENTARIA FRUGAL PRODUCTOS S.A.C.
CHECK LIST
A) EL EMPRESARIO ANTE LA ORGANIZACION:
Tiene clara su MISION como empresa []

Tiene dudas en su MISION como empresa
MISION:

Tiene clara su VISION como empresa []
Tiene dudas en su VISION como empresa []
VISION:

Tiene claro su PLAN ESTRATEGIQO como empresa []
Tiene dudas en su PLAN ESTRATEGICO como empresa ]
PLAN ESTRATEGICO:

Tiene claras sus METAS como empresa

METAS:

Tiene claros sus OBJETIVOS como empresa
Tiene dudas en sus OBJETIVOS como empresa
OBJETIVOS:

Tiene dudas en sus METAS como empresa %
[
[]

Cuenta con un modelo de Organizacion

Delegacion de actividades []

Organigrama []

B) EN LA EMPRESA:
Nivel de satisfaccion del cliente respecta a:
Producto
Excelente Regular ] Muy Mal ]
Muy Bueno H Mal L] Pésimo [
Bueno []
Atencion
Excelente [ ] Regular [ ] Muy Mal [ ]
Muy Bueno [ ] Mal [] Pésimo [ ]
Bueno ]
Tiempos de entrega
Excelente [ ] Regular [ ] Muy Mal  []
Muy Bueno [ ] Mal ] Pésimo [ ]

D) EN LA LINEA DE PRODUCCION, Y CON EL PERSONAL:




Se produce sin normas ni especificaciones

Se utiliza control estadistico

Se ignora el control estadistico

Hay inspecciones y controles en el proceso al azar

Hay inspecciones y controles en el proceso programados
En cada departamento

OO0

En cada etapa del proceso []

En cada estacién de trabajo []

En el inicio y al final []

E) EN LA EMPRESA EXISTEN:
Sistemas de calidad []
¢ Cudles?

Manuales del sistema de calidad

Procedimientos de calidad

El compromiso con planes y politicas es integral (toda la organizacion)
El compromiso con planes y politicas s6lo algunos los conocen
Organizacioén interna adecuada para la implantacién y seguimiento
Organizacioén interna inadecuada para la implantacién y seguimiento
No existe organizacién interna adecuada para la implantacion y seguimiento
Responsabilidades definidas

Responsabilidades no definidas

Personal a cargo del sistema con capacitacion

Personal a cargo del sistema sin capacitacion

O I

Figura 23. Check List




INDUSTRIA ALIMENTARIA FRUGAL PRODUCTOS 5.A.C.
CHECK LIST

&) EL EMPRESARIO ANTE LA ORGANIZACION:

Tiene clara su MISION como Bmpresa E
Tiene dudas en su MISION cormn empresa

MISTON: "Somas un punto procuctio en o segrmento comer i3, declicados g elsboracion o 1z més exquista
remasteria, panackriz y pasteleria, Brndando a tocks nuestros ciientes ¥ patenciaies cliertes un proccto con bos
estandares de calidad dentro de ias normas o higiene i Wha exc efente gtencion af cliente."

Tiene clara sUVISION comn erpresa B
Tiene dudas en suVISION como empresa

VISION Posicionarnos a hivel local corp una o fas empresas ficeres en of concerto ce repostena, panadera v pastelria,
Erfocacios en un crecimianta constante, Thnovando ofia & oiia pars IUeshins procctos enla saluel de nuestros

¢ ORSUIMIIONES.

Tiene claro su PLAN ESTRATERICO como empresa O

Tiere dudas en su PLAN ESTRATEGICO ¢ omo ermpresa [ B

PLAN ESTRATEGICO:

Tiene claras sus METAS como emprasa
Tiene dudas en sus METAS como empresa

[Tz

METAS! Incrermertar 1as vertas

Tiene claros sus OBJETIVOS como empresa O
Tiene dudas en sus OBJETWOS como ermpresa =)
OBJETY O5:

Cuenta con un modelo de Omanizacion
Delegacion de actividades  [7]
Qrganigrama B
B) EN LA EMPRESA:

Mivel de satisfaccidn del cliente respecta &

Producto

Excelente O Regular ] Muy Mal O
Muy Bueno ] mal O Pésimo O
Bueno O

Atencidn

Excelents O Regular [ fuy Mal O
Muy Bueno  [] M al O Pésimo O
Bueno [}

Tiempos de entrega

Excelents N Regular |4 fuy Mal N
Muy Buena [ Mal O Pésirmo O

DYEM LA LiNEA DE PRODUCCIéN, ¥ COM EL PERSOMAL:
Se produce sin namnas ni especifcaciones
Se utiliza control estadistica ]

|

Se ignora el control estadistic o O
Hay inspecciones y cantroles en el procesa al azar O
Hay inspecciones v controles en el proceso programados [

O En cada depattamento

O En cada etapa del proceso

O En cada estacidn de trabajo

=] En el inicioy al final

E) EM LA EMPRES A EXISTEN:

Sistermas de calidad i
5 Cudles?

Manuales del sisterna de calidad

Procedimientos de calidad

El commprormiso con planes y politicas es integral (toda la organiz acion)
El cormpromi=o con planes y politicas sdlo algunos 10s conocen
Organi acidn interna adecuada para la implantacion v seguimiento
Qrgani acidn irterna inadecuada para la irmplantacidn y seguimisnto
Mo existe omanizacion interna adecuada para la implartacion y sequirniento
Responsabilidades definidas

Respansabilidades no definidas

Personal a cargo del sistema con capacitacion

Personal a cargo del sistema sin capactaciin

OROOOEOOOERDO




MATRIZ DE EVALUACION DE EXPERTOS

T Ay s i e
Lines de investigacion Gensen ompresaraly wroductha
AN y Saltas Oyl Spwip Mg, Gusvara Chinchayan, Robert Fabian
E inranatode evbacionpcance P v Kb ok

Por medio g ta matrie de svalluacion de exportos, 5U pansoni tiene 1a tacultad de wakisr cada una de las proguntas marcando can una *xen ks
columnag e S| o NO. Igusimente imtamos & la cormecion da los ltems segun eu criterko, indicando sus obsarvaciones 1o sugarencias. con & fin
e mejorar ln coberencia de las preguntas con (8 vartable.

Ieens Preguntas wlb Observaciones
y strumento de medicion prassnta of deefo adecuado?
2 Bl Instrumenio de recoleccion do datos lene relacion con
6 Rl de |
3 4Bl instrumento de recoleccion de datos se mancionan ks

4 LBV Instrumento de recoleccion de datos facilkara of logro do
los de In investigacion?

s (B} insfrumento de recoleccion de datos s& relacions con
ls. variables de estudio?

' Lo rednccion de ks proguntas Bensn un sentico coherants
¥ no estan 1

7 +Cada una de las preguntas del nstrumento de medicion 58
relacina con cads uno de los slementos de s

3 |<E dseo del Instruments de medicn faciltara & analsis
de doton?

9 El instrumento de madickn sers accesible o gerente y

S|
X
X
s 6o maiguon? x
X
X
X
X
X
X

A
71/
Nombre completo del experto: Mg, Robart Fablan Guevara Chinchayan )/é\J
DN 32788480 .
cIP: 72484
Profesion:  Ingeniero en Energlia/Masstro en Clanclas Enargeticas Sello y tema

Mg Rodert Fuban vy Chiicttsyan
INGENIERO EN ENEn 'wi
CLP. 72486




MATRIZ DE EVALUACION DE EXPERTOS

Plan estratégieo para mejora s efeciiidad de kas venlas an indusiria Alimentaria Frugal
Thiodelalmestigacion |0 ducsos §.A,C., Ghimbote 2021

Linea de bmvestigacion Oastion werprenarind y production

Apellidos y nombres del experto Mg. Guevam Chinchayan, Robert Fabian

El Instrumento de evaluscion pertanece a
8 varisble Plan estratogoo (Check List)

Por medko de |a matriz de evaluackn 00 Gpanos, Su Pansond thene | 1aculad 0o evikiar CHOR UNA 99 a8 preguntas marcando con una "x"en ke
00 510 NO. iguaimene invitamos o 0 comecion da los e 4000 su critanio, indicando sus cbasrvaciones yio sugsrencias, 0on o fin
00 oo & cobeeancia de las preguntas con la varable

Observaciones

P LB tiumanto de recokcsion de datos ol o logro de '
o chtvon 9o nvestgcon’?

8 LE) irtrumenio de recoleccion de dalos se reaciona oon %

viriables do estudic?

0 Lo fedacoon da las proguntas Senan un sentido coherenio

N0 estan sesgudas?

1 ¢ Cadn una de 1as praguntes del inatruments de medickon se

(SRCONR CON cadh UNo de los shereiios e ke

Nombee completo del experto: Mg Robert Fadien Guevars Chischayan }
DNE 32788400

CIp: 72406
Profesion; Inganiam an EnsrgaMaeiro an Clencias Energatcas Salo y firma

M;bbenwilﬁuml"un;.a
INGENIERO EN ENERivA
CLP. 72466




MATRIZ DE EVALUACION DE EXPERTOS

Plan esiralégico para mejorarla efectividad de las ventas en indusina Alimentaria Frugal

Thesa caa kvestigecian Productos S A C., Chinsbote 2021

Linea de Investigacion Gestian empresanal y productiva
Agelldos y nombres del experto Canepa Montabvo Erick Afonso
B ingtrumento de evaluacion petenece a lavariable Plen estrategeo (Guie de enfrevista)

Por madio de la mafr de evaluac in d2 expartos, su persona tiene la fecutad de evaluar ¢ ade une de s pregurias mercando conuna %"en lBs coumnes
de S o NG lguamente invitamos & la cormecion de s dems segin su cnterd, ndcandd sus obsesva: nnes yio sugerencias, con e fin de mejorar la
coherencia de ks pregurias con ka vanable.

Iterns Preguntas .“"d' Observadiones
Si No

1 LEl imstrumento de medicion presenta el dseio adec uedo? X

: B instrumento de recoleccion de datos Sene relacion con el fiuo de X
nvestigacion?

3 (Bl instrumento de recoleccion de datos se men: onan ks veriables de X
nvestigacion?

4 B instrumento de recoleccion de datos facikéara & logro de los objeivos de la X
nvestigacion?

5 Ll imstumento de recoleccion de datos se relaciona con las vanzbles de X
estudio?

13 ¢La redacc on de las preguntas banen un sartido coherante y no estan X
sesgadas?

- ¢Cadauna de las pragurtes ddl instumento de medi; on se releciona con cada X
uno de los elemendos de bs mdicadores?

e ﬁ d?el‘o del instrumento de medic on faciktars e analss y procesam erto de X

g

o (Bl insinomento de medicion sers accesitle d gerente y personal X
amnistraivo?

10 (Bl instrumento de medicion es claro, precisoy sencik de responder, de fal X
forma qua sa puedan obtener bos dalos raquendos de b investigacion?

Sugerencias:

Nombre completo del experto: Mg Erck Alonso Canepa Montako . ]\
DN 8850211 ,ﬁul“.

CiP: w i -
Profesion: Ingeriero Industrial { Maestro en Adminsirecin SAMERA VO




MATRIZ DE EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la Inve stigacon

Plan estratégico para mejorar b efectividad de ks vertas en hdustna Alimertaria Frugal
Productos SAC., Chimbate 2021

Linea de Inwestigacion

Gastiin empresend y procuctive

Fpelidos ynombres de| experto

Canepa Moatavo Enck Afosso

Elinstrumento de evaluacion pertenace alavariadle

Pln estrdeeo [Check Lit)

Pormedio d2 b mare d2 evaluac on de expenos, su pers onatiene lalacy tad de evabier cada ena de ks pregentas marcanco cos uaa X'en las cokmnas
e Slo N0 Igualnente imvtamos @ la coerecion o 1os tem s seqin su citend, mdicando sus obs evac baes wo sugersscias, con elfn de mejorar b

coheren: iz 02 ks pregunas con la varable
kems Pragunias J&, °'N° Observaciones
1 £l nstrumento de medic ion preserta & disehio adecy ado? X
2 El mstrumento de recolzccion de datos tiess relac ina con &l tiulo de X
|nvestigacon?
3 Elmstrum ento de recoleccion ce datos se men: nagn las venebles de X
nvesigacon?
4 JElinstrumento de recoleccion de detos fecitara & kgro de los cbjetvos de b X
nvesigaon?
5 Elmnstrumento de recoleccion de datos Se relaciona coa ks variadks o2 X
estudin?
6 Laredaccion de s pregintas tienen un Sentido coheremte y no estan X
5es0acas?
B +Ceda une de las prequrkas del nstrumento de medicion se relacong con cada X
|uno de los alementos de los i deadores?
3 1 ds e 0 del instrumento de medkc i facikers & aeelss y procesemientn de X
datos?
0 Igl nstrumento de medic o0 Sera acces ble al gersms y persmal X
esmnsteve?
0 Ltfl nstrumento de medic on es claro, preciso y sencillo de responder, de tdl X
OiMa que 5e pueden cttener k6 dAos requ eidos de kaineestigacnn?

Sugerencias:

DNl s
Qp: 2550

44 craniansenas m—-

Nombre completo del experto: Mg Enck Afonso Casepa Mataho é? . ! I ]\

Profesion: I geniero Industrial Masstro en Administracion




Anexo 07. FODA

Tabla 26. Matriz FODA

1.- Disponibilidad de proveedores o1

2.- Mayor exigencia de calidad del producto
02

3.- Demanda insatisfecha

(OK]

a la organizacion, como (afiches, tarjetas,
calendarios, etc.), puesto que un cliente
satisfecho dara recomendaciones la empresa F3
(O5, 03, 04)

Fortalezas Debilidades
2.-
Flexibil 3.
1.- '(;j:d 4.- 2.- Posici | 4.-
Experi L 6.- Agresi |onami | Inversi
encia | Produc|3- Distrib | 5.- Flexibil | 1~ vidad |ento |6n 5o
INDUSTRIA ALIMENTARIA |en tos Carter |ucion | Prove |., " Image para |de para Capaci
rodu (Flexib |a de efectiv | edores de n enfrent | oroduc | nuevo dad de
FRUGAL PRODUCTOS gcién ilidad |cliente |aalos |cercan recio | €OTPOT | 21 1q fo en s innova
SAC d para |s cliente |os P ativa cion
ALC. e produc S S compe el produc
dulces ir tencia. | merca |tos
dulces do
)
F1 F2 F3 F4 F5 F6 D1 D2 D3 D4 D5
Oportunidades FO. Explote DO. Busque
Por medio de la cartera de clientes, dar a conocer | Difundir la imagen corporativa

organizacion, ofreciendo calidad en los
productos de dulces, de tal forma que
satisface a los nuevos consumidores y
forma lealtad del cliente. D1(02,03,05)




4.- Canales de comunicacién disponibles

04

5.- Lealtad al cliente

Aprovechando las flexibilidad de precios de la
empresa, difundiéndolo en los canales de
comunicacion; se puede aprovechar la demanda
insatisfecha de nuevos clientes y ganar la lealtad

Difundir la calidad y eficacia de la
produccién de dulces, por medio de los
canales de comunicacién, permitira
atender a la demanda insatisfecha y tener
nuevos clientes leales. D1 (02, O3, 04,

05 | de los nuevos consumidores F6(04, 03,05) 05)
Amenazas FA. Confronte DA. Evite
Con la flexibilidad de los productos que ofrece la | Difundir la imagen corporativa de la
1.- Crecimiento del mercado organizacion, se puede disminuir el impacto de | empresa compitiendo con la publicidad de
Al | huevos emprendimientos en el mismo rubro y de |[los competidores y los  nuevos
2.- Nuevos emprendimientos (mismo rubro) | A2 | los productos sustitutos F2 (A2, A4) emprendimientos. D1(A4,A3)
3.- Publicidad de competidores A3 gifundir los precigs f:émodos de los p_rc_)ductos de Mejorar Ir_sl, rapidez de respuesta o_Ie la
ulces, que permitira enfrentar la publicidad de los | organizacion ante el mercado cambiante
4.- Productos sustitutos competidores y también la facilidad para entrar en | de tal forma que disminuya la facilidad
A4 | o mercado de los dulces a base de harina. F6 (A3, | para entrar al mercado de los dulces y
5.- Facilidades para entrar al mercado A5 | A5) productos gue sustituyan al producto.

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A.

13: 9789702612902, 2008, pp. 26

El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de México S.A. ISBN




Anexo 08. Matriz de evaluacion de los factores externos (MEFE)
Tabla 27. Matriz de evaluacién de los factores externos (MEFE)
FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
Oportunidades

1.-
2.-
3.-
4.-
5.-
6.-

Amenazas

Valor 4.- Responde muy bien 2.- Responde promedio

3.- Responde bien 1.- Responde mal 1.00

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de México S.A.
ISBN 13: 9789702612902, 2008, pp. 126.



Anexo 09. Matriz de evaluacién de los factores internos (MEFI)

Tabla 28. Matriz de evaluacién de los factores internos (MEFI)

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (MEFI)
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION

Fortalezas

1.-
2.-
3.-
4.-
5.-
6.-

Debilidades

Valor 4.- Fortaleza mayor 2.- Debilidad menor

. 1.00
3.- Fortaleza menor 1.- Debilidad mayor

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de México S.A.
ISBN 13: 9789702612902, 2008, pp. 185.



Anexo 10. Matriz de la Posicion Estratégica y la Evaluacion de la Accion (PEYEA)

Tabla 29. Matriz de la Posicion Estratégica y la Evaluacion de la Accion (PEYEA)

MATRIZ (PEYEA) — INDUSTRIA ALIMENTARIA FRUGAL PRODUCTOS S.A.C.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Fortaleza financiera (FF) Calificacion Estabilidad del entorno (EE) Calificacion
1.- Retorno en la inversién 3 1.- Cambios tecnolégicos -2
2.- Apalancamiento 5 2.- Tasa de inflacion -1
3.- Liquidez 3 3.- Variacion de la demanda -3
4.- Capital de trabajo 3 4.- Presion competitiva -3
5.- Flujo de efectivo 5 5.- Barrera de ingreso al mercado -1
6.- Riesgo involucrado en el negocio 4 6.- Elasticidad de precios de la demanda -1
Promedio 3.83 Promedio -1.83

Ventaja Competitiva (VC) Calificacion Fortaleza de la industria (FI) Calificacion
1.- Participacion del mercado -3 1.- Potencial de crecimiento 5
2.- Calidad de productos -4 2.- Potencial de utilidades 4
3.- Ciclo de vida del producto -4 3.- Conocimiento tecnoldgico 4
4.- Conocimiento tecnolégico -3 4.- Aprovechamiento de recursos 4
5.- Control sobre proveedores(Integracion vertical) -5 5.- Facilidad de ingresos al mercado 3
Promedio -3.17 Promedio 3.33

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de México S.A.

ISBN 13: 9789702612902, 2008, pp. 281




El vector direccional es:
EjeX =VC + FI = —3.17 + (+3.33) = 0.16

EjeY = EE + FF = —1.83 + (+3.83) = 2.00

Figura 24. Matriz PEYEA - Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C
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Anexo 11. Matriz Interna —Externa

Tabla 30. Matriz Interna - Externa

TOTAL PONDERADC EFI
Fuerte Promedio Deéhil
3.0a40 20a299 1.0a1.99
Alto

Lu 30a400 | | 1]
1T}
=]
(]
T
o
g Medio
= 20a299 v V VI
& o
=
5
= Bajo

1.0a1.99 Vi Vil IX

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de
México S.A. ISBN 13: 9789702612902, 2008, pp. 318.



Anexo 12. Matriz cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE)

Tabla 31. Matriz cuantitativa del planeamiento estratégico (MCPE)

MAT RE CUANTITATIVA DEL PLANEAMIENT O ESTRATEGICO MCPE)

ALTERMAT VRS ESTRATEGICAS
ESTRATEGIAS DE MFODA ESTRATE GIAS MPEYEA ESTRATEGH ME
FAGTORES CLAVE Estrategiat Estrategia 2 Estrategiad Estrategia 4 Estrategia Estrategia6 Estrategial Estrategia 6
Pesp Yalor | Ponderacion Pesd Yalor | Ponderacion | Peso | Walor | Ponderacion | Peso | Valor | Ponderacion | Peso | Yalor |Pnnderacinn Pesp | Valor | Ponderasion | Peso | Valor | Ponderacion | Peso | Yalor | Ponderacion
Oportunidades
1-Dgmitili 007 ! 044 007 ! 0.4 007 i 021 007 ! 044 il ! DA 007 ! 04 Jilug) ! 044 il i 0
2-IpyreigEtabeic i 01 H 03 01 ! 02 01 ! 0.2 01 ! 02 on ! 02 o ! 02 010 ! 02 01 H 03
3-Devechiretifats 012 i 038 012 i 03 012 i 038 012 ! 024 op i 0% 01 ! 03 012 ! 024 012 i 0%
4 Grdscbonrizindrids jije] H 039 jije] H 03 jije] H 039 jije] i 026 0B i 0x [HjE] H 03 013 i 026 jije] H k]
S-ledta diarte i) ! DAL i) ! 0.4 i) i 024 i) i 024 il ! 046 o i 03 o ! 0d8 i) ! 046
fimenzas
1-Teimertoc retch ilisg 3 021 ilisg i 02 ilisg i 021 ilisg ! 044 0w ! DAL uliz) i il o7 ! 044 oF i 0y
2-Mec e (mignon b 012 3 038 012 i 03 012 ! 024 012 ! 024 oz ! 03 [Kiv] i 0.3 012 1 02 012 ! 03
| 3-FLbidcbrbrryeiches 012 2 024 012 L] 04g 012 ! 024 012 i 038 op i 0% 01 ! 03 012 ! 024 012 ! 03
4-Roddrsaitbe i) 2 DAL i) i 03 i) i 024 i) ! DAL il ! 04 il ! 0.4 il ! 0i8 i) ! 04
5-Fadickobsmraar e d remch 011 2 022 011 i 03 011 ! 022 011 i 033 ikl ! 0z 01 ! 0.z 011 ! 022 011 i k]
Fortalezas
1- Experiencia en poducdion de dulces 008 1 piv] 106 H 0.1 .06 i 042 106 H DAl 106 H 0.6 108 H 0.6 108 H I3 106 H 0.6
1. Flesibiidad de productos [Flesibifdad para producir duces [INE] i PAL 103 H 07 108 H 027 103 H 027 103 H 07 1.0 H 0.7 K] i Pl 103 i 0.6
3- Catem de tienes 010 i 02 110 i 02 010 1 04 110 4 04 110 H 03 110 H 03 110 i 02 110 i 02
4 Clisti bucion efechva 8 los cientes NS i 044 I H 0.2 1.0 i 044 I H 02 I H 0 IS H 0.3 IS H 024 I i DA}
5. Proverdorms [aicans NS 1 oot I i 0.4 1.0 H 02 I H 02 I H 0 IS i 0.4 IS i 044 I i DA}
- Fledbiidad de precios 011 i 022 KAl i 03 1 i 033 KAl i 033 KAl i k] JIRAl i 03 KAl i 022 KAl i 02
Dehilidades
1-Iinaqen orporativa [RH 1 042 112 H 03 11 i 024 112 H 038 112 H 0% 111 i 0.3 11! 1 042 112 i 03
2 Aqiesividad pam enfrenarla competends. 011 1 AN KAl 4 044 1 i 022 KAl H 033 KAl H k] JIRAl H 03 KAl i 022 KAl 1 P
3- Positionamiesto de produtty en el mercado 010 1 A 110 H 03 010 H 0.3 110 i 02 110 i 02 110 H 03 110 1 04 110 H 03
4 [ve 150 n para nuesas pro dutos 010 1 A 110 i 02 010 H 0.3 110 i 02 110 i 02 110 i 02 110 1 04 110 i 02
5 Capacidad de innovacion NS i 044 I i 0.2 1.0 i 02 I i 044 I i 0 IS i 0.3 IS i 044 I i DA}
Purtaje de aractividad Al 1] Al 1] A Al 100 1]
4. Moy & mica 1 Ao atrartva B 54 Ll 5 5 50 il Affy
3.8 rdiva 1. Sinatrattio | | | | | | |

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de México S.A. ISBN 13:
9789702612902, 2008, pp. 340.



Anexo 13. Objetivos SMART
Tabla 32. Matriz de Objetivos SMART

OBJETIVOS SMART

INDUSTRIA ALIMENTARIA FRUGAL S.A.C.

Especifico Medible Alcanzable Relevante Tiempo
Qué? ;Cuanto? ;,Como? SPor qué? ¢;Cuando?

Tomado de Cardenas Caviedes, Rafael Eduardo. En: Definicién de un modelo

de gestion de desempefio para la compafia Seguros del Pichincha, Quito 2019,

pp. 15.



Anexo 14. Matriz de Balacend Scorecard

Tabla 33. Matriz de Balanced Scorecard

MATRIZ DE BALANCED SCORECARD

Misid

VISION

Intereses Organizacional

Objetivo de corto plazo

Principios Cardinales

OCP1

OCP 2

OCP 3

OCP 4

OCP5

OCP 6

Estrategias

Politicas

Valore
[




Tablero de control

1. Perspectiva financiera

2. Perspectiva del cliente

3. Perspectiva interna

4. Aprendizaje de la organizacion

Tablero de control

OoCP OCP OCP OoCP OoCP OoCP

11 21 31 41 51 61

OCP OCP OCP OCP OCP OCP

12 22 32 42 52 62

OoCP OCP OCP OoCP OoCP OoCP

13 23 33 43 53 63
OCP OCP OCP OCP
24 34 54 64

Recursos

1. Perspectiva financiera

2. Perspectiva del cliente

3. Perspectiva interna

4. Aprendizaje de la organizacion

Cddigo
de
ética




Estructura organizacional

Planes Operacionales

Tomado de D’ALESSIO IPINZA, Fernando A. En: El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. Editorial Pearson Educacion de
México S.A. ISBN 13: 9789702612902, 2008, pp. 430.



Tabla 34. Tablero Integral

MATRIZ DE BALANCED SCORECARD

Misién

Somos un punto
productivo en el
segmento
comercial,
dedicados a la
elaboracion de la

mas exquisita
reposteria,
panaderia y
pasteleria.

Brindando a todos
nuestros clientes y

potenciales

clientes un
producto con los
estandares de
calidad dentro de
las normas de
higiene 'y una

excelente atencion
al cliente

Valores

VISION
Intereses Organizacional Objetivo de largo plazo Principios Cardinales
OLP1 OLP 2 OLP 3 OLP 4 OLP5

Se desea alcanzar el posicionamiento a nivel local

como una de las empresas lideres en el concepto de _ Tratados con . . - .

reposteria, panaderia y pasteleria, enfocados en el |Mejorar de la Apertura de | los proveedores | Realizacion  de Implementar | Competencia  bien  posicionada, las  diferentes

- : . ; efectividad  de ; o _ 10T un programa | empresas dedicadas al rubro panificacion y reposteria,
crecimiento constante, innovando dia a dia para nueva linea de|en relacién al | diferenciacion e
ventas (dulces) . de servicio al|como Otonne , Don lolo, etc.
nuestros prOdUCtOS en la salud de nuestros en un 15% a producto en el prec|0, fechas y del producto y Cliente en el
consumidores i > 2023(dulce) disponibilidad | calidad (dulces)
fines del 2022 fines del 2022 2023

Estrategias Politicas

Obtener una rapida de respuesta ante el mercado,

permitira enfrentar a los nuevos emprendimientos y X

sus publicidades, de tal forma que la efectividad de . o ]

ventas se mantengan y/o crezca. Politica 1: Asegurar Ia,hlglene y segurldad de los
productos de panaderia y reposteria que ofrece Frugal
Productos

Mejorar la imagen corporativa y el posicionamiento del

producto en el mercado se alcanzara llegar a los

clientes que demanda mayor exigencia de calidad del X X

producto, captando nuevos clientes y mejorando la

efectividad de ventas
Politica 2: Cumplir con los requerimientos del cliente

. o en el plazo establecido de forma eficaz y eficiente.

Aprovechar la cartera de clientes y la distribucion P y

efectiva de productos, para difundir la marca de la X X X X

empresa mediante los canales de comunicacién como

la de cliente a cliente y publicidad.

Desarrollar nuevos productos que satisfagan a los Politica 3: Elevar la comunicacion y formacion del

consumidores de dulces, de tal forma que aumente la X X personal para realizar una sinergia enfocada en los

efectividad de ventas en esta categoria de la empresa

objetivos de la empresa y de los trabajadores.

Responsabilidad social
para mantener la
calidad de los
productos dentro de las
normas de higiene de
modo que asegure la
salud e integridad de
los clientes y
potenciales clientes

Integridad en el
desarrollo de las
actividades con

respecto a las partes
interesadas de la
organizacién, de modo
que genere confianza y
responsabilidad,
contribuyendo a la
mejora de la imagen
corporativa

Compromiso con los
clientes y potenciales
clientes en el
abastecimiento de los
productos de dulce a
nivel local, segin los
términos establecidos.




Intensificar la participacion de los dulces en el

mercado para lograr mejorar la efectividad de ventas X
de la organizacion.
Estimular a que los clientes nuevos y existentes
adquieran mas dulces mediante las estrategias de
penetracion en el mercado, y en consecuencia, el X X X
crecimiento de las ventas de Industria Alimentaria
Frugal S.A.C.
Politica 4: Emplear los recursos de forma eficiente de
tal forma que se reduzcan los residuos que afectan a
nuestro medio ambiente
Buscar un nuevo producto de la categoria dulces,
para satisfacer a los consumidores y clientes X X
potenciales, aumentando la efectividad de ventas de
la empresa.
OCP 4.1.
Degustacion de
ocp  LLjOCP 2150 3.1. | productos ocp 5.1.
Creacion de | Aplicacion  de , .
. . , Determinar (Kekes, Determinar
Tablero de control afiches cuestionario ] . Tablero de control
O ) proveedores panaderia, clientes
publicitarios para estudio del | )
; integros empanadas) de |potenciales
impresos mercado
la empresa en la
ciudad
OCP 32. OCP 4.2 I(r)nCITementaSr.Z.
OCP 1.2.|OCP 2.2.| Proponer R e
o - ; Promocion  de|un numero
L . Realizacion de | Reconocimiento | convenios de ; o
1. Perspectiva financiera . . L productos  por | empresarial 3. Perspectiva interna
catalogos de | de clientes | abastecimiento
g : compras al por|para el
dulces digital potenciales (Insumos) para
| mayor contacto con
a empresa :
clientes
OCP 5.3.
gi(f:upsién 163é OCP 2.3. Contrato de
OoCP MEDIDAS UNIDADES : Apertura horas personal de OoCP MEDIDAS UNIDADES
promociones . s
, extras de trabajo atencion al
mediante la web cliente

Cddigo de ética

Asegurar los  productos
ofrecidos a los clientes con
los estandares de calidad
dentro de las normas de
higiene

Salvaguardar y mantener el
medio ambiente optimizando
el uso de los recursos para
disminuir impacto negativos
en el entorno




Determinar la
variacion de
efectividad de
ventas de
dulces

Variacion de
efectividad de
venta de dulces

% de variacion
de efectividad de
venta de dulces

2. Perspectiva del cliente "Captacién de nuevos
clientes y consumidores”

OCP

MEDIDAS

UNIDADES

Creacion de | Afiches Numero de
afiches publicitarios afiches
publicitarios impresos publicitarios
impresos repartidos
Realizacion de | Catalogos de | Numero de
catdlogos  de | dulces digital catalogos
dulces digital proporcionados
a los clientes
Difusion de | Visualizaciones | Numero de
promociones en la web visualizacién en
mediante la pagina web
web

OoCP 1.4.
Determinar de
incremento  de
produccion  de
dulces

OCP 1.5.
Determinar de
incremento  de
insumos (costo)

de dulces

OoCP 1.6.
Determinar la
variacion de

efectividad de
ventas de dulces

OCP 1.7.
Obtener la
productividad de
produccién  de
dulces del
operario

OCP 2.4,
Contrato de
personal

calificado para
nuevo producto

OCP 2.5.
Precisar el
espacio para la
elaboracion del
nuevo producto

OCP 2.6.
Determinar
insumos  para
nuevo producto

OCP 2.7.
Contabilizar los
pedidos del

nuevo producto

Determinar el
incremento de
produccién de
dulces

Determinar el
incremento de
insumos (costo)
de dulces

Produccion de
dulces

Costo de
insumos de
dulces

% de incremento
de produccién de
dulces

% de Incremento
de insumos
(costo) de dulces

4. Aprendizaje de la organizacion "Productividad de la

fuerza laboral"

Recursos

OoCP MEDIDAS UNIDADES
Obtener la | Productividad | Cantidad de
productividad de |[de produccién |dulces al dia que
produccion  de|de dulces realiza un operario
dulces del
operario

Estructura organizacional

Brindar una excelente
atencion a los clientes y
potenciales clientes, con el
fin de satisfacer sus
requerimientos

Buscar el desarrollo
sostenible en el sector que
abarca a los clientes,
proveedores y la empresa




Asesoria

Direccion y

Contable y Gerencia

Legal Externa

|

Administracion

Produccion

Asistente

Administrativo Secrutarns

Técnico en
panaderia

Tecnico en
pasteleria

I

Conductor de
reparto

[

Auxiliar de

Apoyo

Auxiliar de
Apoyo

Planes Operacionales: TABLA 15




Anexo 15. Carta de autorizacién para proyecto de investigacion

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

"ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA"
CHIMBOTE, JUEVES 25 DE NOVIEMBRE DEL 2021

CARTA DE ACEPTACION

Sefiores:

Ms. Gracia Isabel Galarreta Oliveros

Director del Programa de Estudios de Ingenieria Industrial
Ing. Ruth Margarita Quiliche Castellares

Docente del Curso de Proyecto de Investigacion

YO: ING. SEGUNDO VASQUEZ CABELLO, POR MEDIO DE LA PRESENTE
RECONOZCO A LOS ESTUDIANTES DEL CURSO DE ESTUDIOS DE INGENIERIA
INDUSTRIAL DE LA UNIVERSISAD CESAR VALLEJO, DEL IX CICLO DETALLADOS A
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« OCHOA CHOMBA, FABRICIO ALFREDO (DNI 74151520)

« RUIZ SANCHEZ, LESLY RUBI (DNI 70156174)
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=

A MENTE:
ING. SEGUNDO VASQUEZ CABELLO
GERENTE GENERAL
INDUSTRIA ALIMENTARIA FRUGAL
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Figura 25. Carta de aceptacion de Industria Alimentaria Frugal Productos S.A.C.



Anexo 16. MCPE de Frugal Productos S.A.C.

MATRIZ CUMTITAT A DEL FLANEAMIENTY ESTRATEGICD MCFE)

ILTERNATIVAS ESTRATESICAS
ESTRATES |43 E WFA0A ESTRATEGIASMPEEA ESTRATESIANIE
FACTARES CLAVE Estrd a1 Esrdega2 Estrategad Eatraeiad Edrdegah Estrazgiah Edrdega ! Eardegiad
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4 - tremionpar nuevis produdos 010 1 01 110 ] 02 010 ) 03 010 ] 02 010 ? 02 {10 ? (2 010 1 01 110 ] 02
b1 Cepaadad da imoadon [0y : 04 1IN J I¥4 007 3 04 10 : 0 00y 3 02 (07 J 0 007 : 014 1IN 2 04
Puntaje de alrac odad im m il m 200 im 2 m
i Miyataica 2 Agoaratieg = =? 4% ' m sn 7] a5
L e 1 S atatho | | | | | | |




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, QUILICHE CASTELLARES RUTH MARGARITA, docente de la FACULTAD DE
INGENIERIA Y ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA INDUSTRIAL
de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CHIMBOTE, asesor de Tesis titulada:
"Plan estratégico para mejorar la efectividad de las ventas en Industria Alimentaria Frugal
Productos S.A.C., Chimbote 2022", cuyos autores son RUIZ SANCHEZ LESLY RUBI,
OCHOA CHOMBA FABRICIO ALFREDO, constato que la investigacion tiene un indice de
similitud de 14.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual
ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

CHIMBOTE, 20 de Julio del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
QUILICHE CASTELLARES RUTH MARGARITA Firmado electrénicamente
DNI: 18068937 por: RQUILICHE el 24-07-
ORCID: 0000-0002-5436-2539 2022 19:26:23

Cddigo documento Trilce: TRI - 0356240

oo INVESTIGA
.m.' ucv




