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RESUMEN

Con la incorporacién de nuestro pais a la economia internacional, las empresas,
organizaciones, instituciones y los negocios en general, se ven exigidas a
competir no solo a nivel regional sino también a nivel internacional,
independientemente al sector al que pertenezcan. Por esta razon toda
organizaciéon debe buscar la mejor manera de lograr o dirigirse hacia mejores
niveles de productividad y calidad que le permita ser competitiva, aumentar el
desempenfo global y alcanzar las metas establecidas. Para ello, es necesario que
establezcan un mecanismo que les permita prever el futuro, considerando los
factores internos y externos, a fin de establecer estrategias y tacticas que les
conduzcan al logro de sus objetivos a largo plazo, como es el caso de la
Planificacion Estratégica y sus modelos de aplicacion. En este sentido, es
necesario comprender que las personas que forman parte de las organizaciones
tomen conciencia de su nuevo rol dentro de ellas, por ello no solo se les exige
COmo requisito numero uno que tengan vocacion para el trabajo en equipo sino
también que tengan afan de servicio no solamente al projimo sino también a la
organizacion o institucion donde desarrolla sus actividades. La autora dela
presente investigacion ha trabajado cuatro afios (4) afios en la empresa
SUPEMSA sucursal Chiclayo en el &rea administrativa (tuve que salir por aceptar
una mejor oferta de trabajo) y por el inmenso carifio que le tengo, es que le
propongo a los duefios de la misma un sistema moderno de gestion, con una
orientacion clara y sostenible hacia el mercado que le permita mejorar su actual
posicion en el mercado y contribuir de esta manera a su crecimiento econéomico

futuro.



ABSTRAC

With the addition of our country to the world economy, companies, organizations,
institutions and business in general, are required to compete not only regionally
but also internationally regardless the sector they belong to. Therefore every
organization must find the best way to get or go to higher levels of productivity and
quality that it is competitive, increasing the overall performance and achieve goals.
For this it is necessary to establish a mechanism that allows them to predict the
future, considering internal and external factors in order to develop strategies and
tactics that lead them to achieving long-term goals, such as the Strategic Planning
and application models. In this sense, we must understand that people are part of
organizations aware of their new role within them, therefore not only required as
the number one requirement to have vocation teamwork effort but also having
service not only to others but also to the organization or institution in which it
operates. The author of this research has worked four years (4) years at the
branch SUPEMSA company Chiclayo in the administrative area (I had to leave to
accept a better job offer) and for the immense love | have for you, is that | propose
to owners thereof a modern management system, with a clear and sustainable
market orientation that could improve your current position in the market and thus

contribute to their future economic growth.



INTRODUCCION

Afortunadamente en nuestro pais (Perd) se viene experimentado una economia
estable y un crecimiento sostenido, sin embargo como consecuencia de la
internacionalizacion de los mercados yporla firma de Tratados de Libre Comercio
(TLC), las empresas, organizaciones y negocios enfrentan una realidad cada vez
mas dinamica y compleja. Las razones son diversas, por ejemplo, esta nueva
corriente exige u obligaalas mismas (organizaciones) lograr un mejor nivel
competitivo no solo a nivel local sino inclusive a nivel internacional, por otro lado
las organizaciones tiene que pensar y/o crear estrategias de negocios viables y
factiblesque les permitan crecer en los porcentajes establecidos, por ello que el
Planeamiento Estratégico es, quizas, uno de las principales herramientas para
lograrlo.

Existe algunas frases que afirman lo siguiente: “caminante no hay camino, se
hace camino al andar”, “el futuro no estd para descubrirlo, sino que se ha de
crear”; en tal sentido resulta claro que el disefo y ejecucion del desarrollo de
cualquier organizacion entre la que se encuentra la empresa que es motivo de la
presente investigaciéon, deben proponer un mapa que las oriente, deben
establecer una ruta por donde seguir hacia el camino del desarrollo y con ello
crear las herramientas necesarias para lograrlo, claro estd que todo ello se logra
teniendo en consideracion los recursos que cuenta, por ello resulta de vital
importancia como herramienta de gestién gerencial el planeamiento estratégico.
La presente trabajo de investigacion considera en el Capitulo I., las generalidades
de la investigacion, el andlisis dela problematica de la empresa, el objetivo

general y los objetivosespecificos, las investigaciones realizadas en sector con la
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finalidad de determinar si existe una relacion positiva o negativa con respecto del
crecimiento del mercado y de la organizacion, la hipotesis y el glosario de
términos relacionados con la investigacion. En el capitulo Il., se realizara el
andlisis del sector embutido en el Peru hasta el afio 2012 que es la informacion
mas reciente que existe al respecto. En el capitulo Ill., se analiza el trabajo de
campo para determinar si se conoce la Vision, Misién, Objetivos, Cultura
organizacional, los valores de la empresa, entre otros.

En el Capitulo IV., se plantea un modelo de planeamiento estratégico para la
empresa en los periodos 2014 al 2020 con la finalidad de que puede mejorar su
actual participacion, comercializacion y sostenibilidad en el mercado local. La
propuesta incluye proponer una nueva Visién y Misién, asi como los objetivos y

las estrategias y/o medidas para lograrlos.
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CAPITULO |

GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION!?

1. EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Las micro, pequefias y medianas empresas (asi es como actualmente son
definidas) desempefian un papel crucial en el crecimiento econdmico de un pais.
El mercado peruano en términos generales y el mercado local en términos de la
provincia de Chiclayo, es uno de los que mejor se perfila en materia de embutidos
por el poder adquisitivo (medio alto) que cuentan en promedio los ciudadanos y
por otro lado por el aumento de los puntos de distribucién de las empresas que
compiten en el sector. Si bien es cierto existe un incremento de las ventas en este
sector, también es cierto que a pesar de la gran importancia econdmica y social
de estas organizaciones, lamentablemente este grupo de empresas enfrentan
multiples obstaculos para su desarrollo, entre los que tenemos: a) problemas de
acceso a los mercados, b) barreras tecnoldgicas, c) dificultades para obtener
recursos de crédito del sector financiero y d) baja oferta de mano de obra de
tecndlogos y técnicos. Las grandes empresas logran mayor rentabilidad vy
reproduccién ampliada de su capital, gracias al conocimiento y aplicacion de
tecnologias como la planeacién prospectiva, estratégica y logistica, mientras que
las MYPES logran menor rentabilidad y en muchos casos solo logran un
escenario de sobrevivencia y reproduccién simple del capital debido al

desconocimiento, carencias o dificultades en las mismas. Una herramienta que

Guevara Sanchez, Lady. (2014). Proyecto de Tesis: “PLAN ESTRATEGICO 2014 — 2020 PARA LA EMPRESA SOCIEDAD SUIZO
PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO”
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creo ayudara de manera notable para estas empresas es la utilizacion de una
herramienta de gestibn moderna llama Planeacion Estratégica y todos los planes
gue como consecuencia de ello orienten su crecimiento. Si las organizaciones
quisieran contar o elaborar un plan de largo plazo, deberan seguir un proceso que
implica el andlisis de las variables internas y externas para formular los propésitos
(Visién, Misién, Objetivos y Metas), las estrategias, los planes de accion y los
indicadores de desempefio y logro, tanto para la empresa en su totalidad como
para cada area de la misma, aspectos de los que desafortunadamente adolecen
en gran parte en las MYPES.

Tomando como referencia lo anterior y la influencia que en la actualidad ejerce la
Planeacion Estratégica en los resultados superiores de las empresas y/o
organizaciones en general, se propone realizar un estudio para la empresa
Sociedad Suizo Peruana de Embutidos S.A. la misma que en la actualidad lleva
funcionado mas de 27 afios como Importador y como actividad Comercial de la
transformacion y comercializacion de productos de embutidos, carnicos y lacteos,
no solo a nivel local sino también a nivel nacional. EI mercado peruano es uno de
los que mejor se perfila en la regidbn en materia de embutidos por el poder
adquisitivo y el aumento de los puntos de distribucion. Perd es uno de los paises
gue cuenta con una de las mejores perspectivas en este tipo de productos, pues
desde el inicio de 2012 se proyectd su crecimiento en un 3.6 por ciento de
acuerdo a estudios realizados por la compafia consultora Maxime. Aunque la
empresa posee fortalezas en cuanto a la calidad de sus servicios, preocupacion
por la buena atencién y busqueda por estrechar relaciones de largo plazo con los
clientes, existe la necesidad de que mejore su actual posicionamiento de mercado

(incremento de las ventas), aspecto que afecta el logro de los objetivos que se
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propone, entre ellos por ejemplo, aumentar la cantidad de clientes y ganar nuevos
mercados. Entre las principales deficiencias administrativas de la empresa, se ha
detectado que no existe ningun tipo de plan ambicioso documentado y por ende
no se han establecido objetivos claros, ni las estrategias para lograrlos, de tal
manera que no se evidencia un buen direccionamiento en pro de su crecimiento y
sostenimiento en el mercado. SUPEMSA presenta dificultades en la parte
administrativa y comercial, debido a la falta de capacitacion y ausencia de
profesionalismo del cliente interno. Alto nivel de rotacion de personal por factores
internos (indicadores de gestién), no hay trabajo en equipo y falta de herramientas
para cumplir los objetivos. Tomando en cuenta estas debilidades y los intereses y
objetivos de la gerencia para lograr revertir dicha situacion, resulta pertinente
disefiar un Plan Estratégico Moderno, donde a partir de una nueva Vision, Mision,
Objetivos y Metas se logre un mejor posicionamiento en el mercado en beneficio
de todos los miembros de la organizacion. Finalmente un agradecimiento a los
duefios de la empresa SUPEMSA por todo el apoyo para lograr esta

investigacion.

1.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢cLa empresa SUPEMSA cuenta actualmente con un Plan Estratégico que lo
oriente a mejorar su actual posicion en el mercado y su crecimiento econémico

futuro?

1.2 OBJETIVOS.

1.2.1 OBJETIVO GENERAL.
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“Proponer para la empresa SUPEMSA un Plan Estratégico Moderno que lo
oriente a mejorar su actual posicion en el mercado y su crecimiento econémico

futuro”.

122 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

= Realizar el analisis situacional interno de la empresa SUPEMSA con la

finalidad de determinar sus principales Fortalezas y Debilidades.

= Realizar el analisis situacional externo de la empresa SUPENSA con la

finalidad de conocer sus principales Oportunidades y Amenazas.

= Conocer los principales puntos criticos de la empresa SUPEMSA, con la

finalidad de revertir dicha situacion.

= Proponer un Plan Estratégico Moderno para la empresa SUPEMSA que lo
oriente a mejorar su posicion en el mercado y su crecimiento econdémico

futuro.

1.3  JUSTIFICACION.

Si bien es cierto que todos reconocemos la influencia e importancia de las
MYPES en nuestro pais, también es cierto que lamentablemente muchos de sus

gerentes y propietarios no consideran la relevancia de la Planeacion o
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Direccionamiento Estratégico para el logro de los objetivos de desarrollo y
crecimiento de sus empresas.

Aungue muchos de ellos cuentan con conocimientos profesionales y técnicos en
diversas éareas, no todos conocen y/o aplican las herramientas para una buena
gestién y los fundamentos para el disefio de un plan. Este trabajo trae como
consecuencia la necesidad de establecer los parametros de disefio para su buen
planteamiento y ejecucion. Es aqui donde el Administrador de Empresas juega un
papel importante en la gestién y orientacion estratégica que conlleve a generar
mayor valor a las organizaciones. En la busqueda para mejorar una situacion
presentada en la empresa SUPEMSA sucursal Chiclayo como consecuencia de la
carencia de una herramienta de gestion moderna llamado Plan Estratégico, se
propone disefiar uno moderno donde su caracteristica principal sea la realizacion
del analisis situacional para conocer los puntos fuertes y débiles, sus
oportunidades y amenazas y a partir de ahi plantear uno novedoso y viable que lo
riente a mejorar su actual posicion en el mercado y con ello mejorara su
crecimiento futuro en beneficio no solo de los propietarios de dicha empresa sino
también de todos los miembros que la integran. El desarrollo de este trabajo de
investigacion sirve también como referencia para otros interesados que quieran
realizar investigaciones y/o trabajos similares, y para todas aquellas empresas
gue presenten condiciones similares y necesiten de una guia para su

mejoramiento econdmico futuro.
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2. MARCO TEORICO.
2.1 FUNDAMENTACION TEORICA.

2.1.1. Planeacion Estratégico.

La planeacion constituye una base que determina el resto del proceso que
permite proyectarse hacia el futuro. Desde los tiempos ancestrales, el hombre ha
mostrado preocupacion en saber por anticipado aquello que debera enfrentarse
en los dias por venir. Como si de esa manera pudiera esquivar su destino en el
caso de augurios, o bien, cuando se trata de buenas promesas, tranquilizandose
disfrutdndola por adelantado. Planear es sin duda de las actividades
caracteristicas del mundo contemporaneo, la cual se vuelve mas necesaria ante
la creciente interdependencia y rapidez que se observa en el acontecer de los
fendmenos econdmicos, politicos, sociales y tecnologicos. No obstante la
planeacion sigue siendo en esencia un ejercicio de sentido comudn, a través se
pretende entender en primer término los aspectos cruciales de una realidad
presente, para después proyectarla, disefiando escenarios de los cuales se busca
finalmente el mayor provecho. De ahi que el caracter estratégico de la planeacion
no se trata solo, de prever un camino sobre el que habremos de transitar, sino
gue se busca anticipar su rumbo y si es posible cambiar su destino. El objetivo de
la planeacion estratégica no es soélo planear sino realizar en forma ordenada un
amplio numero de actividades que, a su vez, implican el uso de recursos humanos
y materiales.

Un aspecto importante en la planeacion es su actualizacion, pues un plan que no

se actualiza no tiene la misma vigencia que un rayo en la oscuridad, en su efecto,
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tan efimero, s6lo nos permitiria conocer momentaneamente el camino, pero

finalmente lo recorreremos a oscuras.

Saber. Vigésima Tercera Reimpresion. Madrid: Editorial CECSA, 2005. P.
La planificacion estratégica ha sido desarrollada por varios autores a partir de las

siguientes definiciones:

Acle Tomasini, Alfredo: La Planeaciéon Estratégica Es un conjunto de acciones
gue deber ser desarrolladas para lograr los objetivos estratégicos; lo que implica
definir y priorizar los problemas a resolver, plantear soluciones, determinar los
responsables para realizarlos, asignar recursos para llevarlos a cabo y establecer

la forma y periodicidad para medir los avances.

Manso, Francisco: La Planeacion Estratégica es el proceso de negociacion entre

varias decisiones que presentan conflictos de objetivos.

Menguzzato Y Renau: La Planeacion Estratégica Se define como el andlisis
racional de las oportunidades y amenazas que presenta el entorno para la
organizacion, de los puntos fuertes y débiles de la misma frente a este entorno y

la seleccién de un compromiso estratégico.

Mintzberg Y Waters: La Planeacion Estratégica no es mas que el proceso de
relacionar las metas de una organizacion, determinar las politicas y programas
necesarios para alcanzar objetivos especificos en camino hacia esas metas y

establecer los métodos necesarios para asegurar que las politicas y los
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programas sean ejecutados, o sea, es un proceso formulado de planeacion a
largo plazo que se utiliza para definir y alcanzar metas organizacionales.
En los conceptos de planeacion estratégica antes expuestos se puede apreciar
varios aspectos en comun, tales como:
= Es un proceso que se utliza para definir y alcanzar las metas
organizacionales.
= Se deben establecer los mecanismos necesarios para poder evaluar el
cumplimiento de lo acordado.
» Es un proceso de planeacion a largo plazo.

= Se realiza sobre la base de un analisis del ambiente.

Caracteristicas y ventajas de la planeacién estratégica

Se ocupa de cuestiones fundamentales. La planeacion estratégica da respuesta a
preguntas como las siguientes:

¢En qué negocio estamos y en qué negocio deberiamos estar?

¢, Quiénes son nuestros clientes y quienes deberian ser?

Ofrece un marco de referencia para una planeacion mas detallada y para

decisiones ordinarias. El gerente al afrontar tales decisiones se preguntara:

¢, Cuadles opciones seran las mas adecuadas con nuestras estrategias?

Supone un marco temporal de tiempo mas largo que otros tipos de planeacion.
Ayuda a orientar las energias y recursos hacia las caracteristicas de alta
prioridad.Es una actividad de alto nivel en el sentido que la alta gerencia debe

participar activamente, ya que ella desde su punto de vista mas amplio, tiene la
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vision necesaria para considerar todos los aspectos de la organizacion. Ademas
se requiere adhesion de la alta direccidén para obtener y apoyar la aceptacion en
niveles mas bajos.En los momentos actuales, la mayor parte de las
organizaciones reconocen la importancia de la planeacién estratégica para su
crecimiento y bienestar a largo plazo. Se ha demostrado que si los gerentes
definen eficientemente la mision de su organizacion estaran en mejores
condiciones de dar direccion y orientacion a sus actividades. Las organizaciones
funcionan mejor gracias a ello y se tornan mas sensibles ante un ambiente de
constante cambio.La planeacién estratégica ofrece puntos importantes para las
actividades de la organizacion. Al servirse de ella los gerentes dan a su
organizacion objetivos definidos con claridad y métodos para lograrlo. Este
proceso de planeacion les ayuda a prever los problemas antes que surjan y a
afrontarlos antes que se agraven, también ayuda a los gerentes a reconocer las
oportunidades seguras y riesgosas y a elegir entre ellas.Todo este proceso de
planeacion y direccion estratégica se produce sobre la base de la Teoria General
del Sistema, la cual consiste en un conjunto organizado de elementos integrados
y ordenados l6gicamente entre si, que tienden hacia un mismo fin, supone la
existencia de una serie de procesos interconectados, cuyo resultado global es
superior al resultado de cada uno de ellos separadamente.Partiendo de la propia
expresion de que la planeacion estratégica evoca un viejo dilema, la planeacion
implica algo de rigidez e inflexibilidad y por su parte estratégica indica adaptacion,
cambio y flexibilidad. Es por eso que en estos tiempos convulsos de constantes
cambios, en el mundo se acostumbra a hablar de gerencia o gestion estratégica.

A su vez, Gestion Estratégica es un proceso que permite a las organizaciones ser

proactivas en la proyeccion del futuro, en sus tres etapas: formulacion, ejecucion
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y evolucion, logrando a través de ello los objetivos de la organizacién.Al hablar de
gestiébn debemos tener en cuenta que la herramienta fundamental est4 en la
brijula, en la determinacion correcta del destino adonde hay que conducir el
sistema. La cuestién derivada estad en el mapa, en la seleccién adecuada de las
opciones de avance para cada situacién, garantizando que cada paso conduzca y
acerque al destino, no que aleje o desvie.La planeacion trata con el porvenir de
las decisiones actuales. Esto significa que la planeacion estratégica observa la
cadena de consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada
con una decisiéon real o intencionada que tomara el director. La esencia de la
planeacion estratégica consiste en la identificacion sistemética de las
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros
datos importantes proporcionan la base para qué una empresa tome mejores
decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los
peligros.Planear significa disefiar un futuro deseado e identificar las formas para
lograrlo. No obstante, aunque considera que los planes estratégicos son
pertinentes para las intensiones que se tienen, aun carece de ellos y no cuenta

con las bases que le permitan tomar decisiones respecto a objetivos y estrategias.

Proceso. La planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para
lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion
de las estrategias y asi obtener los fines buscados. También es un proceso para
decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de planeacion debe hacerse, cuando y
como debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

La planeacion estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y
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conducida con base en una realidad entendida.Para la mayoria de las empresas,
“la planeacion estratégica representa una serie de planes producidos después de
un periodo de tiempo especifico, durante el cual se elaboraron los planes.
También deberia entenderse como un proceso continuo, especialmente en cuanto
a la formulaciéon de estrategias, ya que los cambios en el ambiente del negocio
son continuos. La idea no es que los planes deberian cambiarse a diario, sino
gue, la planeacién debe efectuarse en forma continua y ser apoyada por acciones
apropiadas cuando sea necesario”.

En el caso de SUPEMSA, las metas organizacionales estan establecidas sin
soporte, es decir, los objetivos de crecimiento se plantean a ciegas y sin
considerar la aplicacion de herramientas de diagnéstico interno y externo que
permitan que la empresa se proponga objetivos y metas de acuerdo con sus

condiciones, capacidades y posibilidades en el mercado.

Estructura. Un sistema de planeacion estratégica formal une tres tipos de planes
fundamentales, que son: planes estratégicos, programas a mediano plazo,
presupuestos a corto plazo y planes operativos.La planeacion estratégica es el
esfuerzo sistematico y mas o menos formal de una compafiia para establecer sus
propositos, objetivos, politicas y estrategias basicas, para desarrollar planes
detallados con el fin de poner en practica las politicas y estrategias y asi lograr los
objetivos y propdésitos basicos de la comparfia.Para SUPEMSA, resulta pertinente
el disefio de un plan estratégico, dado que actualmente carece de obijetivos,
estrategias, politicas y valores documentados que encaminen su desempefio y a

Su vez proyecte una imagen organizada y con orientacion clara.
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Premisas de la Planeacién. Premisas significa literalmente lo que va antes, lo
gue se establece con anterioridad, o lo que se declara como introductorio,
postulado o implicado, las premisas estan divididas en dos tipos: plan para
planear, y la informacion sustancial, necesaria para el desarrollo e implantacion
de los planes.Antes de llevar a cabo un programa estratégico de planeacién es
importante que las personas involucradas en él tengan un amplio conocimiento de
lo que tiene en mente el alto directivo y como operara el sistema. La informacién
acumulada en estas areas algunas veces es llamada “Analisis de Situacion”, pero
también se wusan otros términos para denominar esta parte de la
planeacién.Ninguna organizacion, no importa lo grande o lucrativa que sea, puede
examinar en forma minuciosa todos los elementos que posiblemente estan
incluidos en el analisis de la situacion.Es por esto que cada organizacion debe en
primer lugar identificar aquellos elementos (pasados, presentes y futuros), que
son de gran importancia para su crecimiento, prosperidad y bienestar, y debe
concentrar su pensamiento y sus esfuerzos para entenderlos.Otros elementos se
pueden considerar en esta parte del proceso de la planeacion aunque pueden ser

estimados sin ser investigados o sacados de documentos publicados al respecto.

Difusion planeacion estratégica. Definido el plan estratégico, y antes de que
sea implementado, debe difundirse en toda la organizacion. La comunicaciéon del
plan estratégico a toda la organizacion lograra que todos los colaboradores
identifiguen su responsabilidad en la ejecucidén del plan y se comprometan con
él.Las personas soOlo pertenecen a lo que conocen. La alineacion de las
estrategias, los procesos, las personas y el cliente con el plan estratégico

asegurara una vision compartida. Esta es la clave del éxito estratégico.La difusion
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del plan debe realizarse en cascada, al igual que la formulacion. Asi, se
consolidara el liderazgo en cada nivel, se le hard mas responsable y facilitara la
monitoria estratégica.

Otros elementos se pueden considerar en esta parte del proceso de la planeacion
aunque pueden ser estimados sin ser investigados o sacados de documentos

publicados al respecto.

Andlisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa.

Analisis organizacional de las condiciones internas para evaluar las principales
fortalezas y debilidades de la empresa. Las primeras constituyen las fuerzas
propulsoras de la organizacion y facilitan la consecucion de los objetivos
organizaciones, mientras que las segundas con las limitaciones y fuerzas

restrictivas que dificultan o impiden el logro de tales objetivos.

El andlisis interno implica:

Andlisis de los recursos (recursos financieros, maquinas, equipos, materias
primas, recursos humanos, tecnologia, etc.) que dispone o puede disponer la
empresa para sus operaciones actuales o futuras.Andlisis de la estructura
organizacional de la empresa, sus aspectos positivos y negativos, la division del
trabajo en los departamentos y unidades, y como se distribuyeron los objetivos
organizacionales en objetivos por departamentos.

Evaluacion del desempefio actual de la empresa, con respecto a los afios
anteriores, en funcion de utilidades, produccion, productividad, innovacion,

crecimiento y desarrollo de los negocios, etc.
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Estudio Del Entorno. Otro punto consiste en determinar los alcances y limites
del sistema econdmico, politico, social y cultural de la empresa. Esto reviste
implicaciones definitivas en la formulacion de una estrategia.La empresa esta
obligada a estudiar las tendencias y cambios que ocurren en su entorno. Es
necesario distinguir entre las tendencias que pueden ser controladas por la
empresa, que pueden ser modificadas mediante su accion social, de las que
apenas son susceptibles de influencia y de las de caracter socioeconémico que se
hallan totalmente fuera de su control.Algunos negocios de exportacion y el auge
mismo de las empresas de un determinado pais se explican tal vez por la relacion
entre las tasas de inflaciébn y devaluacién, aspectos sobre los cuales ninguna
empresa ni pais tienen control.La orientacion de la economia nacional y de la
situacion internacional no es del todo impredecible, y lo minimo que puede hacer
la empresa es prever escenarios y planes de contingencia para cada posible
situacion. Con frecuencia las empresas padecen de un auto engrandecimiento
institucional que las hace encerrarse en si mismas, reducir el universo a su
pequefio mundo y descuidar el andlisis certero de la situacién de su entorno.

Otro punto importante en el andlisis del entorno es el de los grupos e instituciones
cuyos intereses se relacionan con la actuaciéon de la empresa, como las
expectativas de los accionistas, los consumidores, el gobierno, los trabajadores, la
comunidad, los gerentes, los proveedores. Cada uno de estos grupos de interés
alimenta una expectativa relacionada con los objetivos multiples de la empresa,

con sus parametros y restricciones.

Matriz FODA. La Matriz FODA: es una estructura conceptual para un analisis

sistematico que facilita la adecuacion de las amenazas y oportunidades externas
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con las fortalezas y debilidades internas de una organizacion.Esta matriz es ideal
para enfrentar los factores internos y externos, con el objetivo de generar
diferentes opciones de estrategias. El enfrentamiento entre las oportunidades de
la organizacion, con el propésito de formular las estrategias mas convenientes,
implica un proceso reflexivo con un alto componente de juicio subjetivo, pero
fundamentado en una informacion objetiva.Se pueden utilizar las fortalezas
internas para aprovechar las oportunidades externas y para atenuar las amenazas
externas. Igualmente una organizacién podria desarrollar estrategias defensivas
orientadas a contrarrestar debilidades y esquivar amenazas del entorno.Las
amenazas externas unidas a las debilidades internas pueden acarrear resultados
desastrosos para cualquier organizacién. Una forma de disminuir las debilidades

internas, es aprovechando las oportunidades externas.

La matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias: la
estrategia FO. Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
proposito de aprovechas las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es el
mas recomendado. La organizacion podria partir de sus fortalezas y a través de la
utilizacion de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para el

ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La estrategia FA. Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del
entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba
afrontar las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a veces

puede resultar mas problematico para la institucion.
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La estrategia DA. Tiene como propdésito disminuir las debilidades y neutralizar las

amenazas, a traves de acciones de caracter defensivo. Generalmente este tipo de

estrategia se utiliza s6lo cuando la organizacidon se encuentra en una posicion

altamente amenazada y posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida

a la sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de la institucion

0 a un cambio estructural y de mision.

La estrategia DO. Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas,

aprovechando las oportunidades externas, una organizacion a la cual el entorno le

brinda ciertas oportunidades, pero no

las puede aprovechar por sus debilidades,

podria decir invertir recursos para desarrollar el area deficiente y asi poder

aprovechar la oportunidad.

Fortalezas Debilidades

INTERNO 1. 1.
2. 2.
3. 3.
EXTERNO 4. 4.
5. 5.

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
1 a. a.
2. b. b.
3. c. C.
4, d. d.
5. e. e.

Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. a. a.
2. b. b.
3. c. [
4, d. d.
5. e. e.

Formulacion de Planes. En cuanto
antes mencionadas, el siguiente paso

formular estrategias maestras y de

a conceptos y con base en las premisas
en el proceso de planeacion estratégica es

programas. Las estrategias maestras se
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definen como misiones, propdsitos, objetivos y politicas basicas; mientras que las
estrategias de programa se relacionan con la adquisicion, uso y disposicion de los
recursos para proyectos especificos, tales como la construccién de una nueva
planta en el extranjero.A diferencia de la programacién a mediano plazo no existe
un enfoque para planear en esta area. Lo que se hace depende de los deseos de
los directores en un momento dado, los cuales, a su vez, son estimulados por las
condiciones a las que se enfrenta la empresa en un momento preciso.La
programacion a mediano plazo, es el proceso mediante el cual se prepara y se
interrelacionan planes especificos funcionales para mostrar los detalles de cémo
se debe llevar a cabo le estrategia para lograr objetivos, misiones y propositos de
la compafiia a largo plazo. El periodo tipico de planeacion es de cinco afios, pero
existe una tendencia en las compafias mas avanzadas en cuanto a tecnologia,
de planear por adelantado de siete a diez afios. Las empresas que se enfrentan a
ambientes especialmente problematicos algunas veces reducen la perspectiva de
planeacion a cuatro o tres afnos.

El siguiente paso es desarrollar los planes a corto plazo con base en los planes a
mediano plazo. En algunas organizaciones los numeros obtenidos durante el
primer afio de los planes a mediano plazo son los mismos que aquellos logrados
con los planes operativos anuales a corto plazo, aunque en otras empresas no
existe la misma similitud. Los planes operativos serdn mucho mas detallados que

los planes de programacion a mediano plazo.

Implementacion y Revision. Una vez que los planes operativos son elaborados
deben ser implantados. El proceso de implantacion cubre toda la gama de

actividades directivas, incluyendo la motivacién, compensacion, evaluacion
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directiva y procesos de control.Los planes deben ser revisados y evaluados. No
existe mejor manera para producir planes por parte de los subordinados que
cuando los altos directivos muestran un interés profundo en éstos y en los

resultados que pueden producir.

indices de gestion.
El desempefio de la organizacion debe monitorearse y auditarse. Para ello, con
base en los objetivos, en los planes de accién y en el presupuesto estratégico, se

definiran unos indices que permitirdn medir el desempefio de la organizacion.

Planes de Accion

Presupuesto

Indices de Gestidn

>» — 0 4 —=202Z<Z
>0 —60Om—AX>» > - unvm

Desempeiio Organizacional

Fuente: Serna GOmez Humberto. Gerencia Estratégica.

Esta medicion se realizara en forma periddica, de manera que retroalimente
oportunamente el proceso de planeacién estratégica y puedan, por tanto,
introducirse los ajustes o modificaciones que la situacion requiera. La
formalizacion de este proceso de evaluacién y medicién periddicas institucionaliza
la auditoria estratégica, componente fundamental en la creacion y consolidacion

de una cultura estratégica.
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La naturaleza de la administracion estratégica. En el proceso de
administracion estratégica es importante considerar los siguientes planteamientos
La comunicacion es basica, representa la clave del éxito en las interacciones
humanas y sistémicas de la institucion. Una adecuada comunicacion entre
trabajadores de confianza y sindicalizados, alumnos y profesores, bajo la
participacion de procesos sinérgicos y empaticos, repercutird en una mayor
participacion de la comunidad empresarial para brindar su apoyo a las tareas,
impulsando el conocimiento, la calidad, la productividad, la corresponsabilidad y el
compromiso necesarios para alcanzar la mision y los objetivos institucionales. La
globalizacion y la capacidad de adaptacion a los nuevos cambios que exige el
entorno repercuten en adoptar adecuadas decisiones estratégicas. Las fronteras
entre los paises ya no imponen limites, el contemplar las actividades desde una
perspectiva global sera estratégico para el adecuado desarrollo empresarial. El
ambiente es un elemento clave de la estrategia. La Empresa en el Medio.
Conocido el medio o entorno, se plantea de nuevo la inquietud: ¢Para qué existe
la empresa? ¢ Cual es su razon de ser? Esto es, el propdsito esencial, la mision,
el area de actividades en que se mueve y en que quiere, debe o puede estar la
empresa dentro del medio.

Esta es en gran parte una formulacion filosofica y el resultado de una serie
histérica de acciones, comportamientos y valores compartidos dentro de la
empresa.

El siguiente paso en el proceso para definir la estrategia estriba en un estudio de
la estructura de la industria o sector, que cubra los siguientes puntos:

a) Las empresas y clases de empresa con que cuenta.

b) Los diferentes mercados y segmentos de mercado a los que sirve cada una.
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¢) Los productos y tipos de productos.

d) Las barreras de entrada y salida.

El examen mas importante por hacer en el estudio concreto del sector es la
determinacion del area estratégica, aquello que es crucial en el largo plazo, el
aspecto definitivo que convertira en ganadora a la empresa que lo perfeccione o
lo desarrolle.El area estratégica es propia de todo el sector y no equivale a la
habilidad distintiva de una empresa en particular; el area estratégica es de
naturaleza coyuntural y cambia en el curso de los afios con la evolucion del
mercado, los avances tecnoldgicos, los cambios sociales y culturales, etc.
Igor Ansoff, propone varias categorias de estrategia, cada empresa encaja en
cualquiera de ellas o puede hacer combinaciones cuando busca objetivos a largo
plazo:
= Maximo rendimiento actual: el fin de la empresa es generar ganancias.
= Utilidades de capital: obtener ganancias a corto plazo.
= Liquidez de patrimonio: busca atraer compradores procurando demostrar
una elevada flexibilidad patrimonial.
= Responsabilidad social: estrategia para demostrar interés en cuestiones
civicas.
= Filantropias: la empresa remite recursos a objetivos no econdémicos 0 a
instituciones sin fines de lucro.

= Actitud antes los riesgos: reducir riesgos aunque se reduzca utilidades.
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El Plan Estratégico tiene tres componentes que se organizan entre si y hacia el
interior de cada uno, desde el mas general hacia el mas particular, de lo mas
abstracto a lo méas concreto, los componentes politico, de negocios y de

planeacion.

1.1.- Componenteestratégico politico.

El componente politico comprende la Visién, los Valores o la filosofia, la Mision,
los objetivos estratégicos y su cuantificacion en metas y las estrategias
necesarias, la politica de calidad y los objetivos de calidad, asi como sus indices
de medicion, necesarias para la busqueda del norte de la empresa: la Vision.
- La Vision, determina la tierra prometida para la empresa, el conjunto de suefios
de la gerencia, su cuerpo directivo y todos los actores. Es la estrella que marca el

norte de la empresa a largo plazo.

- Los valores filoséficos, morales y éticos de la empresa.

- La Mision estd condicionada a los propositos de la gerencia, con un
departamento o con la empresa, consiste en el proposito de alcanzar las metas a
corto periodo de tiempo, logros formulados en forma concreta, objetiva y audaz;
contiene retos empresariales pero con viabilidad técnica, econémica, financiera y
ambiental y tiene la asignacion de los recursos necesarios. La mision debe estar
escrita, disponer de fecha de formulacién y de seguimiento, de control y de

evaluacion.

- La politica, los lineamientos generales y para cada area que deben guiar a la

31



empresa para dar una solucion efectiva a los principales problemas de la misma,
de la comunidad, de los clientes internos, de los proveedores y de los clientes
externos.

- Los objetivos a alcanzar pudiendo ser generales o especificos y su
fraccionamiento en metas por periodos de tiempo.

- Las estrategias generales y especificas, sefialamiento de grandes y pequefias

vias (el cdmo) para alcanzar los objetivos y las metas.

1.2 Componente estratégico de los negocios.

El componente estratégico de los negocios, o conjunto de Unidades Estratégicas
de Negocios(UEN) de la empresa. Responde a las preguntas:

¢,Cuales son nuestros negocios?

¢, Cuadles son nuestras areas estratégicas?

Unidad Estratégica de Negocios (UEN), es cada uno de los servicios registrados
como oferta para atender la demanda efectiva de la poblacién y desarrollando
preferiblemente las areas estratégicas de la institucion, los negocios en los que
somos competitivos, rentables y nos producen satisfaccion. La UEN es una
unidad estructural, funcional, tecnologica, gerencial y de costos, esta constituida
por ambientes, equipos tecnoldgicos, procedimientos, recursos del talento
humano, las comunicaciones, sus entradas - procesos - y salidas operativas,
contables financieras, de gestion, de mensajeria y archivo y los procesos de

auditoria.
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Cada UEN tiene:

- Clientes externos, cuantos y de qué tipo, dénde estan, cédmo llegar a ellos.
Cudles son sus necesidades en general y especificas, cuéles son sus condiciones
socioecondmicas, etc.

- Clientes internos son todas las personas que integran la organizacion.
- Bienes o Servicios, agrupados o segmentados por tipo de clientes, costos y
tarifas. Los bienes o servicios ofrecidos son todos los procedimientos establecidos
en nuestro negocio, ofrecidos por las personas que integran las UEN de la
empresa.

- Competencia, estad determinada por todos nuestros competidores formales e
informales, con quienes vamos a participar en la segmentacién del mercado,
guienes son y que tienen, cuales son sus costos y sus tarifas, cual es la posicion
en el portafolio en cobertura, costos y tarifas, satisfaccion del cliente, cuales son
sus DOFA, como hacer para no dejarnos sacar del mercado.

- Proveedores de insumos, materiales o equipos.

1.3 Componente de planeacion.

El componente de la planeacion comprende los planes, incluido el plan
estratégico, programas operativos y proyectos de cada una de las UEN (unidades
estratégicas de negocios) y de la empresa, debidamente articulados entre si.
Cada programa determina las actividades finales y sus insumos por componente,
determina las cantidades, calidades y costos en el tiempo y los recursos
generales y especificos o de apoyo en cada programa, determina el presupuesto
de cada programa por periodos. Cada plan, programa o proyecto tiene una

evaluacion sistematica, continua, programada a través de la inspeccion,
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monitoreo, medicién, evaluacion y control. Determinando los mecanismos de

feedback o retroalimentacion para corregir sesgos o desviaciones de lo esperado.

La comunicacién Interna es un factor clave que tiene que tener en cuenta la
empresa ya que debidamente gestionada permite mejorar el clima laboral y el
rendimiento de los empleados. Segun el especialista Joan Costa, en “15 axiomas
para los Dircom”: La empresa es accién por definicion y la comunicacién tiene que

formar parte de la accién estratégica de la empresa.El_clima laboral no es otra

cosa el medio en el que se desarrolla el trabajo cotidiano. La calidad de este clima
influye directamente en la satisfaccion de los trabajadores y por lo tanto en
la productividad.Segun la Real Academia Espafiola, el rendimiento laboral o
productividad es la relacion existente entre lo producido y los medios empleados,

tales como mano de obra, materiales, energia, etc.

Sin embargo, esta no es la Unica definicion de estos términos, existen otras un

poco mas especificas:

- Como la relacion entre los resultados y el tiempo utilizado para obtenerlos: asi,
cuanto menor sea el tiempo que lleve obtener el resultado deseado, mas

productivo es el sistema.

- O el indicador de eficiencia que relaciona la cantidad de recursos utilizados con

la cantidad de produccién obtenida.

-  En el mundoempresarial, la productividad vendria dada  por

el rendimientolaboral, quees la relacion entre los

34


http://www.empleare.com/la-crisis-ha-cambiado-la-percepcion-del-clima-laboral.html

objetivos/metas/tareasalcanzadas y el tiempo (en horastrabajadas de calidad)
gue se hannecesitado para lograrlo; teniendo en cuentaque la variable
masimportante son las personas; esdecir, los recursoshumanos, que son los

encargados de ejecutarlasfuncionespropias de un cargo o trabajo

3. HIPOTESIS.

3.1 HIPOTESIS GENERAL.

Si se propone un Plan Estratégico Moderno para el periodo 2014-2020 en la
empresa SUPEMSA sucursal Chiclayo, entonces mejorara su actual posicion en

el mercado y su crecimiento econémico futuro.

VARIABLE DEPENDIENTE (Y)
Mejorar la posicion en el mercado y el crecimiento econémico futuro.
VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Plan Estratégico

3.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS:

HIPOTESIS ESPECIFICA NRO. 1

Si se realizar el andlisis situacional interno de la empresa SUPEMSA, entonces se
podra conocer las principales Fortalezas y Debilidades.

VARIABLE DEPENDIENTE (Y)
Fortalezas y Debilidades.
VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Analisis Interno.
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HIPOTESIS ESPECIFICA NRO. 2

Si se realizar el analisis situacional externo de la empresa SUPEMSA, entonces
se podré conocer las principales Oportunidades y Amenazas.

VARIABLE DEPENDIENTE (Y)
Oportunidades y Amenazas.
VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Andlisis Externo.

HIPOTESIS ESPECIFICA NRO. 3

Si se determinan los principales puntos criticos de la empresa SUPEMSA,
entonces se podran plantear estrategias que permitan revertir dicha situacion
problematica.

VARIABLE DEPENDIENTE (Y)
Revertir la situacion problematica.
VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Definir los puntos criticos.

HIPOTESIS ESPECIFICA NRO. 4

Si se disefia un Plan estratégico Moderno para la empresa SUPEMSA, entonces
se podra mejorar su actual posicién en el mercado y su crecimiento econémico
futuro.

VARIABLE DEPENDIENTE (Y)
Crecimiento econémico futuro.
VARIABLE INDEPENDIENTE (X)

Plan Estratégico.
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4. DISENO DE LA INVESTIGACION

4.1. Tipo de investigacion

La presenteinvestigaciones de

tipodescriptivaporcuantologradescribirlasprincipalescaracteristicas dela empresa

SUPEMSA sucursal Chiclayo, asicomo también es de
tipoproyectivaporcuantorepresenta un proyectofactible, debido a

gueconstituyeunapropuesta viable para mejorarsuposicion en el mercado y

sucrecimientoeconémicofuturo.
4.2. Disefio de Investigacion

La investigacion se realizar4 de acuerdo a lo establecido en el cronograma de
trabajo y se harauso de lasdiferentestécnicas e instrumentos de la investigacion.
Porotrolado, se tendra en consideraciontoda la
informaciontantoprimariacomosecundariaqueexistareferente al tema del

presentetrabajo de investigacion (PlaneamientoEstratégico).

4.3. Poblacion

Todas las empresasqueimportan y comercializanembutidos en el pais.
4.4. Muestra

Todaslasempresasqueimportan y comercializanembutidos en la provincia de

Chiclayo.
4.5. Tamafio de la muestra.
El tamafio de la muestra se define de la siguienteférmula:

Férmula (poblacionfinita):
z°.N.p.g
n=— 2
E°(N-1)+ p.g.z

37



Donde:

: Tamafio de Muestra

: Poblacién

: Error

: Probabilidad de éxito

: Probabilidad de fracaso

N © © m =2 >

: Nivel de confianza

Reemplazando:

n = 15encuestas

4.6. Materiales, Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

4.6.1. Materiales

- Utiles de oficina.

4.6.2. Técnicas de recoleccion de datos:
- La entrevista.
- La encuesta.

- Andlisis documental.

4.6.3. Instrumentos de recoleccion de datos:
- La guia de entrevista.
- El cuestionarioestructurado (Encuestas)
a. Encuesta para determinar los Valores de SUPEMSA.
. Encuesta para determinarlasFortalezas de SUPEMSA.

b

c. Encuesta para determinarlasDebilidades de SUPEMSA.

d. Encuesta para determinarlasOportunidadesde SUPEMSA.
e

. Encuesta para determinarlasAmenazasde SUPEMSA.
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f. Encuesta para determinar el PerfilCompetitivode SUPEMSA.
- Fichas: para recogerinformacion de relevante de libros, revistas,

boletines, especializados.

4.7. METODO DE PROCESAMIENTO DE DATOS

La informacion se procesara todos los fines de semana y se hard uso de dos
programas de aplicacion:

- Sistema informéatico SPSS version 15.

4.8. ANALISIS ESTADISTICO DE LOS DATOS

El analisis estadistico de los datos se hara mediante el uso de la técnica de
Tabulacion para la interpretacion. Asi mismo se hara uso de gréficas, barras,

tortas, etc.
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CAPITULO Il

EL MERCADO DE EMBUTIDOS?

2.0.EL MERCADO DE EMBUTIDOS Y JAMON EN PERU
2.1. Introduccioén

El boom gastronémico que esta experimentando Peru junto con el crecimiento de
la economia peruana, un 6,3% en el afio 2012, esta favoreciendo el ingreso de
productos importados de mayor valor agregado, aunque el volumen total
consumido de los productos objeto de anadlisis es relativamente pequefio en
comparacion con los paises de la region (2.2kg por persona y afio por los 14 de

Argentina o los 12 de Chile).

El consumo de embutidos y jamoén importados viene apoyado por el rpido
desarrollo de las formulas modernas de distribucion minorista, en particular los
supermercados e hipermercados. Dada la gran escasez de tiendas delicatesen en
el pais, este formato es practicamente el Unico que permite hacer llegar estos
productos al consumidor, sobre todo fuera de la capital.

Las importaciones de embutidos a Perd aumentaron un 70,8% en los ultimos seis
afos, mientras que las importaciones de jamén lo hicieron en un 129,7% en el
mismo periodo de tiempo; debe recordarse en todo caso la reducida base desde
la que estos crecimientos han tenido lugar. El valor de las importaciones ha
crecido a una tasa mucho mas alta que la del volumen, en parte por el aumento

de los costes en origen de los productores europeos.

Espafa se ha consolidado como el principal suministrador de productos gourmet
con un crecimiento acumulado cercano al 90% para los embutidos y del 160%

para el jamén durante el periodo 2006-2012, si bien es cierto que el jamon

2Embajada de Espafia en Per. (2013). “El mercado de embutidos y jamon en Perii”
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procedente de Italia sigue siendo el mas consumido de los productos gourmet,
con un 26% de cuota de mercado frente al 24,3% de los jamones espafioles.

Aunque los productos gourmet van dirigidos a una pequefia parte de la poblacion
con los ingresos mas altos, existe un mercado potencial de cierta importancia
alrededor de la clase media y media-alta, que podria impulsar las tasas medias de
consumo de embutidos y jamén, aproximandolas a las de los paises de la region.

Esa es la oportunidad que ofrece hoy el mercado peruano.

2.2 Definicién del Sector
El presente informe, elaborado en Julio de 2013 tiene como objetivo analizar el

mercado de embutidos y jamén en Pera.

La metodologia que se ha empleado para la realizacion de este informe ha sido
recabar informacién cuantitativa y cualitativa. Para ello se han utilizado datos
proporcionados por la SUNAT (Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria) a través de la base de datos Veritrade sobre las importaciones y
exportaciones. La informacion cualitativa, se ha obtenido realizando diversas
entrevistas a los principales agentes del sector, asi como de diversas fuentes
secundarias procedentes de otros estudios del mismo tipo, revistas

especializadas o informes elaborados por otras empresas u organismos.

Clasificacion Arancelaria

El arancel peruano ha sido elaborado en base a la NANDINA (Nomenclatura
Comun de los Paises de la Comunidad Andina), con algunas particularidades
especificas para Perd. La NANDINA emplea para la clasificacién de mercancias la
nomenclatura del Convenio Internacional del Sistema Armonizado de Designacién
y Comercializaciéon de Mercancias. Esta nomenclatura coincide con el TARIC
arancelario europeo en las 4 primeras cifras pero puede variar ligeramente en las

ultimas.

Para este estudio se han utilizado las siguientes partidas arancelarias:

(Ver cuadro. Siguiente pagina)
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1601.00.00.00

1602.20.00.00

1602.41.00.00

1602.49.00.00

PARTIDAS ARANCELARIAS
EMBUTIDOS Y PRODUCTOS SIMILARES DE CARNE,
DESPOJOS O SANGRE; PREPARACIONES ALIMENTICIAS A
BASE DE ESTOS PRODUCTOS
PREPARACIONES Y CONSERVAS DE HIGADO DE
CUALQUIER ANIMAL
PREPARACIONES Y CONSERVAS DE JAMONES Y TROZOS
DE JAMON
DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PORCINO.
INCLUIDAS LAS MEZCLAS

Los datos de consumo y produccion local de embutidos proporcionados por el

MINAG (Ministerio de Agricultura del Perd) no se encuentran desglosados, e

incluyen entre otros, carnes preparadas y hamburguesas. Las cifras incluidas, por

tanto, aportan unos datos aproximados, los cuales sirven para una mejor

comprension de este estudio.

La lista de productos incluidos es la siguiente:

EMBUTIDOS Y CARNES PREPARADAS

HOT DOG
JAMONADA *
HAMBURGUESA
JAMON

CHORIZO
MORTADELA

CARNE AHUMADA
CHICHARRON PRENSADO
PATE

SALAME

PASTELES

QUESO DE CERDO
OTROS

*Embutido elaborado con distintas carnes, tales como pollo, pavo y cerdo
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Al analizar la oferta internacional, se han desglosado las partidas arancelarias del
jamon vy el resto de los embutidos, para un mejor analisis y comprension de la

situacioén del sector en Perd.

Las partidas 1601.00.00.00 y 1602.20.00.00 corresponden a los embutidos
mientras que las partidas 1602.41.00.00 y 1602.49.00.00 corresponden al jamon.

2.3 Oferta

TAMANO DEL MERCADO

Las cifras disponibles sobre tamafio de mercado (embutidos y carnes preparadas)
proceden del Ministerio de Agricultura. Los datos tienen ciertas limitaciones,
derivadas en parte de la importante produccion “informal” (en condiciones de
economia sumergida) que existe aun en el pais. En todo caso, son la Unica
referencia disponible y ofrecen una orientacion razonable en cuanto a la evolucién

del mercado.

En el periodo 2004-2012 se ha experimentado un crecimiento constante y
dinamico en el sector, con un crecimiento acumulado del 81,7%, a una tasa media
del de un 10,2% anual. Sin embargo, en los afios mas recientes el crecimiento ha
sido menor, ralentizandose las ventas hasta el 1,9% en 2012. No se aprecia razon
aparente para esta ralentizacién, mas alla de una posible “vuelta a la media” tras

el elevado crecimiento de 2011 (8%).
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Produccion Embutidos y Carnes Preparadas
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Fuente: MINAG y Elaboracion Propia

A continuacién se muestran los precios de algunas presentaciones de jamén y

embutidos en las principales cadenas de supermercados de Peru:

SUPER SUPER SUPER
MERCADO 1 MERCADO 2 MERCADO 3
Jamon serrano Cumbres bodega 250g (ES) 35,99 10,61

Prosciutto di Parma Greci folzani 100g (IT) 22,90 6,75
Jamon serrano Otto Kunz 200g (PE)

13,90 4,10
Lomo Braedt 100g (PE) 15,39 4,53 14,90 4,39
Chorizo sarta Otto Kunz 250g (ES) 16,99 5,01 17,99 5,30
Jamén serrano seleccion Laudes 100g (ES) 3499 10,32
Prosciuto di parma Otto Kunz 100g (IT) 13,99 4,12

Fuente: Elaboracion propia en base a storecheck realizado 15/03/13 (Lima)
Tipo de cambio 3,39 PEN/€ segun Banco Central de la Reserva del Peru a 15/03/13

El producto local suele ser notablemente mas barato que el espafiol e italiano,
mientras que la relacion entre estos dos ultimos es mas variable. Se observa en

general un mayor precio de los jamones esparioles respecto al prosciutto italiano,
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pero en los embutidos la relacibn es mas variable en funcién de las distintas

tipologias de producto.

En cuanto a la produccion informal, la impresion general es que quiza esta yendo
a menos, proceso ayudado por las propias plantas productoras de embutidos al

lanzar al mercado gamas econdémicas de sus productos.

En 2012, la oferta importada de embutidos representd alrededor de un 1,24% del
tamano total del mercado, cifra muy parecida a la de 2006, cuando fue de un
1,22%. Debe recordarse en todo caso que las cifras de importaciones proceden
de aduanas mientras que las de tamafio de mercado son estimaciones sujetas a

una notable incertidumbre, como ya se menciond.

IMPORTACIONES TOTALES — Kg Netos

S omcovsTomm g
T e | o | oo | o | o | o | mu

Embutidos  341.802 415.050 421.268 401.986 553.456 628.517 583.817
Jamon 90.291 87.670 134.634 170.310 161.501 212.658 218.177

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Las exportaciones de los embutidos peruanos son casi inexistentes,
principalmente debido a factores de calidad y a las barreras sanitarias existentes
(Peru no ha tenido la declaracion de pais libre de fiebre aftosa hasta hace apenas
unas semanas). Por tanto, el mercado peruano es basicamente un mercado de
productores nacionales para consumidores nacionales, con un componente por

ahora poco significativo a nivel agregado de importaciones de gama alta.
PRODUCCION LOCAL

En cuanto a las empresas que abastecen el mercado peruano destacan Sociedad
Suizo-Peruana de Alimentos, Braedt, Laive y La Preferida como las mas
importantes. Asi mismo cada empresa tiene un sector de mercado al que va
dirigido, incluso con varias marcas, siendo uno de los casos el de Sociedad Suizo
Peruana de Alimentos que cuenta con la marca Otto Kunz y La Segoviana
destinando la primera de ellas a un segmento de mercado medio-alto y la

segunda a un segmento medio-bajo de la poblacion.
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A continuacion se muestra el cuadro donde se puede apreciar las principales

empresas productoras, sus marcas Yy el tipo de cliente especifico para cada una

de ellas:
EMPRESAS MARCAS SEGMENTO DE MERCADO
Fabrica de embutidos Walter .
aGi A Braedt Medio-alto
Laive Medio-alto
Laive S.A
La Preferida Medio-bajo
Sociedad Suizo Peruana de Otto Kunz Medio-alto
Embutidos La Segoviana Medio-bajo

sachichera AemanaWilde &0 o p by eria Alemana) | Medio-slte

Kuhn

P_roductos Razzeto y Nestero- Harzeio Medio-alto
vic S.A.C

San Fernando S.A San Fernando Medio

IMPORTACIONES

Embutidos — Tamaio de mercado

La oferta extranjera de embutidos ha experimentado un crecimiento constante en
los dltimos afios en términos de valor. En volumen, se han registrado dos caidas,
en los afios 2009 (-4,6%, debido al impacto de la crisis financiera) y 2012 (-7,1%).
El afio 2012 es también el Unico en el que las importaciones disminuyeron en
términos de valor, una evolucién dificil de explicar salvo por un “retorno a la
media” tras un 2011 especialmente boyante. Sin embargo en el periodo enero —
junio de 2013 esta tendencia parece confirmarse ya que las importaciones suman
un total de 896.151 $ pudiendo decirse que iguala al valor del mismo periodo del
afio 2012 con un total de 871.324 $.

El total de importaciones ascendi6 en 2012 a 1,9 millones de ddlares (-3,2% frente

al crecimiento del 24,7% en 2011); el volumen total importado alcanzé los 583 mil
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kg netos (-7,1% frente al +13,6% del afio previo). Segun lo ya mencionado esta
tendencia parece reafirmarse segun las importaciones del periodo enero-junio
2013.

Importaciones totales embutidos
2.500.000 -
2.000.000 -

1.500.000 -
mUSD S CIF

1.000.000 - ©KG NETOS

500.000 -

0 T T . ,
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

1

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

IMPORTACIONES TOTALES

| 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | zou | 2012

USDSCIF  680.147 759.106 907.210 1.048.312 1.641.843 2.046.875 1.980.585
KG NETOS 341.802 415.050 421.268 401.986 553.456 628.517 583.817

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Embutidos — Origen

Chile, lider tradicional de la oferta extranjera de embutidos, consolidé su liderazgo
en 2012 como principal suministrador de embutidos importados a Peru. Las
importaciones con origen en ese pais alcanzaron en 2012 los 317,438 kg, un
54,37% del volumen total importado, seguido de los EEUU, con 208,263 kg y un

35,67% de cuota de mercado situandose en segundo lugar.
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Hay que destacar el rapido crecimiento de las importaciones desde EEUU, que
han pasado de ser nulas en 2006, a posicionarse como uno de los principales
exportadores de embutidos, apoyadas por el Tratado de Libre Comercio existente

entre ambas naciones desde el afio 2009.

Espafna, Dinamarca e Italia se mantienen con una cuota de mercado en 2012
similar a la de afios anteriores con el 3,66%, 2,47% y 2,22% respectivamente,
situandose a cierta distancia, por detras de Chile y EEUU. Entre estos 5 paises
abarcan un 98.41% del tamafio de mercado de embutidos importados, aunque un

90% se concentra tan solo de dos paises: Chile y EEUU.

Hay que mencionar que la brecha en el volumen existente entre los productos
europeos y los americanos es debido a que los primeros van destinados a un
publico consumidor de embutidos gourmet, mientras que los segundos compiten

por precio.

e
G | omeen | 2012 | 2011 | 2010 | 7009 | 2008 | 2007 | 2006 |

1 CHILE 317.438 383.915 381.722 303.563 363.279 356.961 276.952
2 EEUU 208.263 177.374 95.158 47.029 1.191 11 =
3 ESPANA 21.422 24.493 24724 14.428 14.015 15.428 11.191
4 DINAMARCA 14.431 10.074 8160 10.138 20.675 15.513 33.372
5 ITALIA 12.996 10.017 10.761  7.748 7.749 7.338 6.875
6 CHINA = 8.850 14.373  3.349 3.104 5.675 4.839
7 ARGENTINA 5.365 8.687 9.943 10915 8.316 5.097 4.771
8 CANADA 2.116 4.123 1.994 = 581 = =
9 BELGICA 1.699 985 1.081 1.773 1.516 1.433 1.984
10 FRANCIA 87 - 3.177 1.973 = 2.137 475
11 MALTA = = 1.899 1.070 757 3.527 1.153
12 COLOMBIA = = 465 = = = =
13 ALEMANIA - - - - 86 86 190
14 BRASIL o o o = - 1.843 i
TOTAL 583.817 628.517 553.456 401.986 421.268 415.050 341.802

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

En términos de valor, las importaciones de productos estadounidenses superaron
en 2012 por primera vez a las chilenas. Con 763 mil dolares (+12% respecto a
2011), y tras la caida de las importaciones chilenas (-12% respecto a 2011),

EEUU alcanza la posicion dominante con un 38,5% de cuota de mercado.
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Espania, Italia y Argentina con un valor sobre el total en 2012 del 10,5%, 7,8% y
4,7% respectivamente, se sitlan a una cierta distancia ya, por detras de EEUU y
Chile. Entre estos 5 paises concentran un 94.6% del valor total del mercado de
embutidos importados, aunque un 71,6% proviene tan solo de dos paises: Chile y
EEUU.

I
mmmmmm-m

1 EEUU 763.434  682.361  311.641  128.559 6.802
2 CHILE 654.610  740.659  717.684  501.206 505.340 418.742 311.264
3 ESPANA 208.301  271.247  233.035  133.770 132.715 135.893 102.490
4 ARGENTINA 92.646 135.050  122.764  101.235 64.274 32.478  29.057
5 ITALIA 155.346  125.467  126.656 92.175 74.418  63.746  54.766
6 DINAMARCA 71.360 49,887 40.403 50.129 93.653 67.978 135.971
7 CANADA 15.143 23.026 9.482 - 5.600 - -
8 BELGICA 17.439 9.955 19.132 17.712 19.392 14120 22.091
9 CHINA - 9.224 13.911 3.934 2.996 6.241 2.995
10 FRANCIA 2.307 - 40.959 19.078 - 13.663  17.603
11 COLOMBIA - - 4.241 - . - ;
12 MALTA = - 1.936 515 467 2.097 1.160
13 ALEMANIA - - - - 1.552 1.419 2.751
14 BRASIL - - - - - 2.529 -
TOTAL 1.980.585 2.046.875 1.641.843 1.048.312 907.210 759.106 680.147

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Embutidos — Precio

El precio medio de los embutidos ha crecido un 57,1% desde 2006, pasando de
1,99 $/kg a 3,35 $/kg en 2012.

De los principales paises suministradores de Perq, tan solo Italia (11,95 $/kg) y
Espafa (9,72%/kg) superan ampliamente el precio medio del producto importado,
mientras que Chile (2,06 $/kg) es el Unico pais con precios por debajo de 3,35
$/kg (precio medio de las importaciones de embutidos). El precio de los embutidos
procedentes de EEUU se sitta en 3,67 $/kg, muy cerca del precio medio,
mientras que el valor promedio de los productos daneses cotizan asciende a 4,94
$/kg.
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Aungue con una relevancia cuantitativa algo menor, destaca el elevado precio
medio del producto argentino (superior a 17$/kg), basicamente cortes de

inspiracion italiana y de calidad elevada.

El consumidor peruano, por tanto, se decanta preferiblemente por los productos
de coste menor (recordemos que las importaciones de Chile y EEUU representan
un 90% del total de la oferta importada), mientras que los productos gourmet,
representados principalmente por los embutidos italianos y espafioles, abastecen

a una pequefa parte de la totalidad del mercado.

Precio Medio - S/Kg

20,00
18,00 - |
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Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Jamén — Tamario de mercado

La oferta importada de jamoén ha seguido una senda de crecimiento en la que
apenas se ha dejado notar la crisis econdmica. En 2012 se importaron 218.178
kilos netos, un 2,6% mas que en 2011 y un 141,6% de crecimiento acumulado
desde 2006.

En el afio 2011 se superaron los 1,5 millones de dolares importados del producto,
lo que representd un 23,5% de crecimiento respecto del afio 2010. Sin embargo,
en el afio 2012 se registré una disminucién de un 2,8%. Como en otros rubros, la
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reduccion en 2012 contrasta con el notable crecimiento acumulado en el ultimo
sexenio (+238,2%).

Importaciones totales jamon
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Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

IMPORTACIONES JAMON

. IMPORTACiONEsamON |
| RANKING | | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 _

USDSCIF  438.457 517.744 832719 1.173.706 1.235.058 1.525.524 1.482.982
KG NETOS 90.291 87.670 134.634 170.310 161.501 212.658 218.178

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Jamdn — Origen

Durante 2012, Dinamarca afianz0 su posicion de liderazgo como principal
abastecedor de jamon importado a Perd, con una cuota de mercado del 62,7%,
seguida de Espafia con un 14,4%. Italia se sitda en tercer lugar, con un 13,8%. La
oferta agregada de estos 3 paises asciende a 198.419 kg y proporciona el 90,9%

de la oferta de jamon importado.
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KG NETOS
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TOTAL

DINAMARCA
ESPANA
ITALIA

EEUU
CHINA
ARGENTINA
ALEMANIA
COLOMBIA
HOLANDA
FRANCIA
MALTA
CANADA
CHILE

136.721
31.503
30.195

7.305
4.959
1.732
2.902
1.200

724
937

218.178

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

132.393 79.501
27.668  27.347
32.364  29.742
10.461 3.394

5.573 1.965
1.881 8.248
1.478 =
840 8.498
= 1.430
= 781
- 594

212.658 161.501

95.724

19.139

31.004
8.174
3.475
8.470

3.000
431
101
792

80.983
24.284
15.625
1.346
9.530
324
1.920
468
30
91
33

34915 59.707

23.339
5.688
13.3595
4.788

3.996

277

363
910

10.513
4.365
590
3.241
6.675

170.310 134.634 87.670 90.291

En cuanto al valor de las importaciones, Dinamarca mantiene su liderazgo sobre

Italia y Espafia. En 2012 logré un 40,8% del total, seguida por Italia y Espafia con

un 26% y un 24,3% respectivamente. Estos tres paises alcanzan un 91,1% del

valor total de jamon importado.
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RANKING | _ORIGEN _| 2012 | 2011 | 2010 | 2009 | 2008 | 2007 | 2006

1 DINAMARCA 605.290 614.430 337.526 393.329 323.523 123.327 188.007
2 ITALIA 385.587 426.818 363.579 377.339 194.756 77.053 54.819
3 ESPANA 360.313 377.927 332.517 238.462 197.244 205.406 126.120
4 EEUU 41.952 55.454 23.062 21.396 = = 136
5 ARGENTINA 21.034 18.841 77.532 91.304 80.827 37.112 49.057
6 ALEMANIA 29.292 15.814 - - 2.614 - -
7 COLOMBIA 14.141 9.939 72.018 35.767  22.679 43.216 =
8 CHINA 5.721 6.300 1.820 2.761 1.150 13.495 3.061
9 CANADA 298 = = 6.932 1.015  4.247 =
10 FRANCIA - - 12.723 6.287 7.974 3.811 10.728
11 MALTA = z 708 130 35 > S
12 HOLANDA - - 13.574 - - - -
13 CHILE 19.354 = = = 902 10.076  4.39
14

TOTAL 1.482.982 1.525.524 1.235.058 1.173.706 832.719 517.744 438.457

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Los datos muestran una leve contraccion en las importaciones de los cuatro

principales paises suministradores de jamén a Perd, manteniendo unas cuotas de

mercado similares a aios anteriores.

Jamodn — Precio

Desde 2006, el precio medio del jamén importado ha pasado de 4,86 $/kg a 7,75

$/kg en 2012, creciendo a una tasa media del 8,4% anual con un crecimiento

acumulado del 50,6%.

En el afio 2012, el jamén proveniente de Espafia (10,82 $/kg), Italia (12,63 $/kg) y
Argentina (12,15 $/kg) superan el precio medio de 7,75 $/kg, mientras que EEUU
(6,02 $/kg) y Dinamarca (4,58 $/kg) se encuentran por debajo.
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Precio Medio - S/Kg
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Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

2.4 Andlisis Cualitativo de la Demanda
CONSUMO

El fuerte crecimiento que ha experimentado la produccion de embutidos en Perua
durante la dltima década fue posible gracias a la mayor demanda de estos
productos por parte de las familias, reflejo de la mejora de su poder adquisitivo y
la apertura de nuevos establecimientos de venta al por menor, particularmente los

supermercados.

A la tendencia al alza en los ingresos familiares hay que sumarle el escaso
consumo per capita que presenta Perl en comparacion con los paises de la

region para justificar el gran potencial de crecimiento que presenta este sector.

En 2012 el consumo per céapita de los embutidos y el jamon en Peru fue de 2.2
kilos por persona y afio, por los 14 kilos de Argentina, los 12 de Chile o los 8 de
México.
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Consumo de Embutidos Per Capita

21 2,2

® Kg / habitante

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

La aparicion de formatos modernos de distribucion minorista es un factor clave en
la expansion de este mercado, dado que el numero de tiendas gourmet es muy
limitado en el pais y las tiendas de barrio (las llamadas “bodegas”) raramente
comercializan estos productos. Para la gran mayoria de consumidores, su primer
contacto con los jamones y embutidos importados es en un supermercado. Por
eso tiene gran relevancia la expansion de los supermercados y centros
comerciales en el pais, y particularmente su aparicion en las ciudades peruanas
de mediano tamafo, que supone de hecho la apertura de ese mercado a los
productos alimenticios importados. El crecimiento sostenido en la construccion de
centros comerciales es por tanto un factor adicional que apuntala las posibilidades
del mercado peruano para los jamones y embutidos importados.

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Aunque la casi totalidad de la produccion local de embutidos y jamén esta
proyectada hacia el consumidor peruano, hay una parte de la poblacion que
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demanda unos productos Premium de mayor calidad que en general sélo pueden

encontrar en los productos de importacion.

Los embutidos y el jamon importados desde Espafia estan orientados hacia las
clases A y B, de poder adquisitivo elevado y con el paladar mas educado. La
clase C es un mercado potente que esta creciendo econémicamente, por lo que
tiene mucho potencial. Aln asi, esta todavia por desarrollar, puesto que estos
productos todavia no forman parte de su consumo habitual, que suele estar mas
orientado hacia el producto cocido (en la importacion de gama alta y media-alta

predominan los curados).

DISTRIBUCION DE HOGARES 2011

) )
NSE A 2.71 4.8 ‘
NSE B 103 l > 4.9 15.6 ] > 57.1
NSE C 28.9 36.7 L
............ X L/
NSE D

TOTAL PERU URBANO LIMAMETROPOLITANA

Fuente: APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de Investigacién de Mercado)

2.5 PERCEPCION DEL PRODUCTO ESPANOL

Espafia se mantiene como el principal suministrador europeo de embutidos a
Peru, con 21 mil kg de producto exportados a este pais y 208 mil délares. Tras el
enorme crecimiento de las exportaciones a Pera en el afio 2010 y 2011, en 2012
se ha producido una regresion, generalizada en el conjunto del mercado segun lo

ya dicho.

56



En todo caso, el crecimiento acumulado de las importaciones de producto espafiol
durante los ultimos 6 afos roza el 90% en volumen, a una tasa media de
crecimiento del 14,9% anual; el valor de los productos exportados muestra unas
cifras inferiores, con un crecimiento acumulado del 65,9% entre 2006 y 2012,
creciendo a una tasa media del 11% anual.

En cuanto a las importaciones de jamon espafiol han crecido casi un 162,8%
durante los ultimos 6 afios en volumen, a un ritmo del 27% anual, con una
elevacion especialmente resefiable en 2007 (122% respecto a 2006). Asimismo,
es destacable el crecimiento del afio 2012 (13,9%), superando en el ranking a los

productos italianos.

El valor de los productos importados ha ido creciendo de la misma manera que lo
ha hecho su volumen, con un crecimiento acumulado del 128,2% entre el 2006 y
el 2012, a un ritmo del 21,4% anual.

2.6 DISTRIBUCION

El esquema de distribucién de los embutidos y jamon sigue el mismo que el resto

de productos agroalimentarios:

57



Productor /
Exportador

Importador

ipermercados

| ‘ Mayorista
upermercados

Hoteles, Bodegas ,
HESEE Tiendas
Bares | specializadas
| ‘
Consumidor Consumidor Consumidor
Final Final Final

Fuente: Elaboracién Propia

En muchos casos es el propio importador el que hace a la vez funciones de
distribucién y representacion de los productos que compra, reduciendo los actores
participantes en el esquema de distribucion.
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Tanto el importador como el productor local tienen dos canales de salida para sus
productos: el canal retail y canal full service (hoteles, restaurantes, negocios

menores...)

La mayoria de los productos de gama alta, segmento en el que se posicionan los
embutidos y jamén procedentes de Espafia, se comercializan en tiendas
especializadas y en las grandes superficies (Vivanda, Wong...). Se trata de un
segmento potencialmente muy atractivo pero de acceso complicado dado que
existe un niamero muy reducido de grandes empresas de distribucion minorista,
con gran poder de negociacion, que ademas reservan un espacio limitado para la
venta de embutidos de gama alta. EI canal HORECA ofrece oportunidades
reducidas, debido a que los productos curados son en gran parte ajenos a la

tradicion culinaria peruana.

Los méargenes de beneficio tanto del importador como del supermercado se sitian
alrededor del 30% respectivamente, aunque estos margenes suelen ampliarse
cuanto mas caro resulta el producto importado. Hay que sefialar que en muchas
ocasiones el medio de transporte para traer a Peru los productos es el aéreo,
puesto que no se vende volumen suficiente para llenar un contenedor, elevando
los precios finales significativamente y reduciendo los margenes de beneficio de

los importadores.

Las campafas de promocion son continuas en este sector, particularmente las
degustaciones gratuitas dentro de los supermercados, frecuentemente
cofinanciadas por el importador o (mas frecuentemente) productor local. También

los descuentos y concursos se dan con alguna frecuencia.

2.7. PRINCIPALES IMPORTADORES
Embutidos

Durante 2012 se importaron alrededor de 585.000 kg netos de embutidos; el 73%
(426.089 kg) importado por 3 empresas: Representaciones Medina (194.724 kg),
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Sigdelo (147.226 kg) y Embutidos Sociedad Anénima Cerrada (84.099 kg). Un

total de 30 empresas se repartieron el 27% restante.

Principales Importadores - Kg Netos

300.000 -
B REPRESENTACIONES MEDINA
250.000
m SIGDELO
RRIGHER = SANTA SOFIA & CIA
150.000 = EMBUTIDOS SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA
® INVERSIONES NEMO SOCIEDAD
100.000 AMONIMA CERRADA
m ADRIATICA DE IMPORTACIOMES Y
S | EXPORTAC
= SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE
& EMBUTIDOS
0 - = = -

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

Se observa una clara especializaciéon de los importadores en productos de un
determinado pais, siendo especialmente perceptible en el caso de lItalia, donde la
practica totalidad de las importaciones es realizada por una Unica empresa
(Adridtica de Importaciones). Las dos principales importadoras responden
claramente a este perfil, siendo Representaciones Medina la gran importadora
desde Chile y Sigdelo desde EEUU.

Las importaciones desde Espafia estdn mas diversificadas, siendo la principal
importadora la Sociedad Suizo Peruana de Embutidos con un 36,9% del total del
valor de las importaciones espafiolas. Le sigue Supermercados Peruanos con un
23,4% y Mundo Vegetal con un 18,5%.

Los productos argentinos entraron al mercado peruano principalmente a través de
Supermercados Peruanos y Wong, mientras que los italianos se concentraron en
mas de un 90% en Adriatica de Importaciones. Finalmente, las importaciones

danesas fueron realizadas principalmente por Representaciones Piramide en un
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34,2% vy por Distribuidora Rio Amazonas con un 31,1%, estando el resto mas

diversificado entre otras empresas del sector.

De la misma manera que con los embutidos, la oferta importada de jamén se
concentra en unas pocas empresas. En 2012 se importaron alrededor de 218.000
kg netos; el 76% (166.176 kg) importado por 4 empresas: Kevin Import (95.646
kg), Sociedad Suizo Peruana de Embutidos (27.716 kg), Adriatica de
Importaciones (24.024 kg) y FisaMart (19.330 kg), El 24% restante se distribuy6
entre las deméas empresas del sector.

Importacion de embutidos por paises de origen y empresa importadora en 2012 (Dolares FOB)

Chile EEUU
1,6%
. 4  SIGDELO
M REPRESENTACIONES
MEDING @ INVERSIONES NEMO
WSANTA SOFIA & CIA
© CORPORACION PERUANA DE
W EMBUTIDOS SOCIEDAD RESTAURANTES
ANONIMA CERRADA 18,6%
60,2% ERESTO co0  WRESTO
- .
Espana Argentina —
m SOCIEDAD SUIZO PERUANA 11.4% ';ERU salps
DE EMBUTIDOS
® SUPERMERCADOS
A0,0% PERUANOS
mEWONG
# MUNDO VEGETAL
8,5%
m ADRIATICA DE
IMPORTACIONES
27,9% % PERUFARMA
®RESTO
23,4%
Italia Dinamarca W REPRESENTACIONES
7% PIRAMIDE SAC
W ADRIATICA DE
IMPORTACIONES 9 5%
®FISA MART EIRL
34,2%
= DISTRIBUIDORA RIO
AMAZONAS
B OREGON FOODS AN
31,1%
ERESTO

151%

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia
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Jamoén

De la misma manera que con los embutidos, la oferta importada de jamén se
concentra en unas pocas empresas. En 2012 se importaron alrededor de 218.000
kg netos; el 76% (166.176 kg) importado por 4 empresas: Kevin Import (95.646
kg), Sociedad Suizo Peruana de Embutidos (27.716 kg), Adriatica de
Importaciones (24.024 kg) y FisaMart (19.330 kq), El 24% restante se distribuyé

entre las demas empresas del sector.

Principales Importadores - Kg Netos

100.000 -
90.000 - w8 KEVIN IMPORT $.A.C
g0:100 = FISA MART ELR.L
70.000 -
# ADRIATICA DE IMPORTACIONES Y
60.000 - EXPORTAC SA
50.000 - # SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE
EMBUTIDOS S.4.
H:000 7 # REPRESENTACIONES PIRAMIDE S.A.C.
30.000 -
= COMERCIAL WU ACUY SAC
20.000 -
6,650 - = NEGOCIACIONES E INVERSIONES
DUPONTS.A.

R =7

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Veritrade y Elaboracion Propia

En 2012 el 66,9% de las compras procedentes de Dinamarca fueron realizadas
por Kevin Import, mientras que el principal importador de jamones italianos fue

Adriatica de Importaciones, con un 67,6% del total.

Sociedad Suizo Peruana de embutidos importa el 68,7% de los jamones con
origen en Espafa, seguida de Adriatica de Importaciones con un 9,2%, Mundo
Vegetal con un 5,9% OregonFoods con un 4% y supermercados peruanos con un
6,2%. A lo que hay que sumar el 6% restante repartido entre otro grupo de
empresas para completar el 100% de las importaciones.
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Gece importa el 84% de los jamones de EEUU, lo mismo ocurre con respecto a la

oferta de Alemania, donde las importaciones estan mas concentradas, con un

importador. En el caso argentino, el mayor importador es Wong con un 61,8%,

seguido de Supermercados Peruanos con un 30,9%.

Entre Adriatica de Importaciones y Sociedad Suizo Peruana de Embutidos

concentran el

la oferta italiana y el 77,9% de

mayoritariamente productos gourmet.

la espariola,

Importacion de jamon por paises de origen y empresa importadora en 2012 (Dolares FOB)
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Fuente: Veritrade y Elaboracién Propia
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2.8.CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO

Se prevé que con la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio entre Pera y
la UE, las cargas arancelarias vayan reduciéndose progresivamente durante los

proximos afios hasta desaparecer por completo.

1601.00.00.00
Embutidos y
productos similares
de carne, despojos
0 sangre;
preparaciones
alimenticias a base
de estos productos
1602.20.00.00 Estan exceptuados de la eliminacién arancelaria; no obstante lo
Preparaciones y anterior, Peru permitira la importacion libre de arancel para un
conservas de higado contingente agregado de 3 750 toneladas desde la entrada en vigor
de cualquier animal de este Acuerdo, con un incremento anual de 375 toneladas.
1602.41.00.00

Se eliminaran en seis etapas iguales comenzando a partir de la
entrada en vigor de este Acuerdo, y dichas mercancias quedardn
libres de aranceles el 1 de enero de 2018.

Preparaciones y Se eliminaran en ocho etapas iguales comenzando a partir de la
conservas de entrada en vigor de este Acuerdo, y dichas mercancias quedaran
jamones y trozos de libres de aranceles el 1 de enero del afio 2020.

jamon

1602.49.00.00

Demas

Se eliminaran en ocho etapas iguales comenzando a partir de la
entrada en vigor de este Acuerdo, y dichas mercancias quedardn
libres de aranceles el 1 de enero del afio 2020.

preparaciones y
conservas de
porcino. Incluidas
las mezclas

Debe tenerse en cuenta que las reducciones citadas se aplican desde el arancel

consolidado, que suele ser superior al 6% efectivamente aplicado.

En cuanto a los requisitos sanitarios, se exige que el establecimiento productor de
los embutidos a exportar a Peru haya sido previamente certificado por el Servicio
Nacional de Sanidad Agraria SENASA. Posteriormente, se debera presentar ante
la Direccion General de Salud Ambiental el Certificado de Origen junto con una

muestra del producto, para que DIGESA pueda autorizar su entrada en el pais.

El Ministerio Espafiol de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente ha

establecido un procedimiento especial para tramitar la documentacién de las
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empresas interesadas en exportar a Perl (cexgan.mapa.es). En los anexos de
este documento se detalla el procedimiento para autorizar establecimientos
espafoles elaboradores de productos carnicos de origen porcino para exportar a

la Republica del Peru.

Actualmente esta en discusién entre las autoridades peruanas y las espafiolas la
certificacion global del sistema sanitario espafiol, que basicamente permitiria a
cualquier establecimiento autorizado para vender en el mercado espafiol, hacer lo

propio en el mercado peruano.

El mercado peruano ha estado tradicionalmente vetado al jamén con hueso, como
resultado de una Resolucion de la Comunidad Andina que prohibia su entrada en
los paises miembros (Bolivia, Ecuador, Colombia y Peru) desde Espafia; esa
Resolucion se asentaba en la consideracién de nuestro pais como “afectado por
la peste porcina clasica, la peste porcina africana y la enfermedad vesicular del
cerdo”. En octubre de 2012 esa posicién se ha revisado, declarandose a Espafna
pais libre de esas tres enfermedades. Ello abre la puerta a las exportaciones de
jamon con hueso a Peru, previa aprobacion por parte de SENASA de los
requisitos necesarios para hacerlo (esto Gltimo esta en trdmite desde principios de
2013).

Las cargas tributarias y arancelarias para las partidas son las siguientes:

Gravamenes Vigentes Valor

Ad Valorem 6%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 18%
Derecho Especificos No Aplicable
Derecho Antidumping No Aplicable

Fuente: Sunat y Elaboracion Propia
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CAPITULO IlI

ANALISIS DEL TRABAJO DE CAMPO REALIZADO EN LA EMPRESA
SUPEMSA

3.1. Disefio del cuestionario estructurado

Encuesta realizada a los trabajadores de la Empresa SUPEMSA

Estimado amigo el presente cuestionario estructurado (encuesta) ha sido
elaborado con fines estrictamente académicos, le garantizamos plena reserva del

contenido de la misma, por lo que le pedimos responda honestamente. Gracias.

Edad: .......c..cn......
Sexo: oo,

Grado de Instruccion: .......c..cooo......

¢Conoce usted cual es la Vision de la empresa?
Completamente

Parcialmente

o - » P

No conoce

¢Conoce usted cual es la Mision de la empresa?
Completamente

Parcialmente

o T op N

No conoce

¢Sabe usted cuéles son los objetivos de la empresa?
Completamente

Parcialmente

o T p w

No conoce

66



¢A su criterio, cree usted que en la empresa existe una cultura
empresarial?

Si

No

¢,Cree usted que deberia existir una forma de trabajo profesional que
garantice el futuro éxito de la empresa?

Si

No

¢Usted estaria de acuerdo en seguir estrictamente, lo que se
establezca en un Plan de Trabajo?

Si
No

MUCHAS GRACIAS.
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3.2. Tabulacion e interpretaciondeltrabajo de campo.

SOBRE EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA VISION EMPRESARIAL

NO
CORRECTAMENTE PARCIALMENTE CONOCE
A 0
B 5
C 10
12
10
3 A
3 HB
D [ [
NN E L
= 0 8
- = =
O W — O
iz gz :
% < o
O <L Z
Q o

En el Cuadro Nro. 2, podemos darnos cuenta que el 85% de los encuestados no
conocen la Vision de la empresa en la que trabajan (SUPEMSA), esto es un mal
indicador puesto que segun Idalberto Chiavenato en su libro “Administracion
moderna” nos dice:..."La vision es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y
espacio, y por encima de los demas, significa visualizar, ver con los ojos de la

imaginacién, en términos del resultado final que se pretende alcanzar. Es el suefio
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alcanzable a largo plazo, el futuro aspirado. Se debe incorporar tanto la visién del
usuario externo, como la del interno. La visién debe ser alcanzable y real’”.

En este sentido nos planteamos la siguiente interrogante: ¢ si los trabajadores de
la empresa SUPEMSAnNoO tienen claro el horizonte temporal de largo plazo (lograr
ser competitivos en el futuro) entonces, podran aportar de manera significativa
para que la empresa logre ser competitiva en el futuro? La respuesta es por lo
demas obvia: NO, por lo que urge la necesidad de proponer una nueva Vision de
futuro y sobretodo que sea comunicada a todos los trabajadores de la empresa en

mencion para que puedan comprender lo que se propone lograr en el futuro.

SOBRE EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA MISION DE LA EMPRESA

NO
CORRECTAMENTE PARCIALMENTE CONOCE
A 0
B 5
C 10
12
10
3 DA
3 HB
D [ [
Ll = L
= pd Q)
T, L O
- = =
O — )
w = < W
¥ < O o
o o Q
O € Z
Q) o
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En el Cuadro Nro. 3 podemos darnos cuenta igualmente que el 85% de los
trabajadores de la empresa SUPEMSA tampoco conocen la Mision de la
empresa. Esta situacion igualmente es preocupante por cuanto segun Agustin
Reyes Ponce, en su libro “Administracion Moderna” nos dice:...“La mision es la
imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la empresa por conseguir sus
objetivos empresariales. Comparte con la Vision las caracteristicas de riesgo y
motivacién que le otorgan un sentido al trabajo de la empresa, pero a diferencia
de ella la imagen que se proyecta es concreta y capaz de indicar dénde radica el
éxito de la labor empresarial.
Ademas:

e Consiste en la identificacion y consolidacion de los propésitos, fines

y limites de la empresa.
e Es la declaracion fundamental del quehacer empresarial que le da
caracter constitutivo a la empresa y su accionar.

La importancia de la mision radica en el sentido de que refleja valores, reglas y
principios que orientan la accion de sus integrantes. Compartir la misién
promovera los esfuerzos de concertacion, disminuyendo las diferencias que
existan en torno al trabajo empresarial, permitiendo la construccion de una
imagen objetivo comun, que facilite la resolucion de conflictos y la puesta en
marcha de acciones que motiven al personal hacia el logro de determinados
fines”,
Por lo tanto, que el 85% de los trabajadores desconozcan la Mision de la empresa

en la que trabajan es preocupante porque no podran contribuir a fortalecer una
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iImagen de calidad del negocio y de sus productos que es de vital importancia

para garantizar la competitividad de la empresa.

SOBRE EL GRADO DE CONOCMIENTO DE LOS OBJETIVOS
ORGANIZACIONALES

Sl NO
A 2

14

12

10

oA
BB

>l

El Cuadro Nro. 4 nos muestra una preocupante realidad al interior de la empresa
SUPEMSA vy se refiere al hecho de que el 95% de los trabajadores encuestados
desconocen cuales son los objetivos de la empresa y ello constituye un factor
critico para lograr ser competitivos como empresa. Recordemos lo que manifiesta
Idalberto Chiavenato, en su libro “introduccion a la teoria general de la

administracion”, al respecto:...“Son exactamente los objetivos los que justifican la
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existencia y operacion de una organizacién. Los objetivos de una organizacién se
deben definir con la siguiente relacion de rango:

e SUPERVIVENCIA: Para mantener participacion en el mercado.

e EFICIENCIA: Para establece un porcentaje de rentabilidad.

e CRECIMIENTO: Para aumentar el porcentaje de participacion en el
mercado.

La supervivencia ocupa el primer lugar, porque si la empresa reduce su
participacion en el mercado tiende a la desaparicion. En este caso, no se puede
pensar en ser eficiente o crecer, sino en sobrevivir. Una vez que la empresa
sobreviva o0 considera que tiene asegurada su supervivencia puede buscar la
rentabilidad mediante la eficiencia.
Los objetivos pueden establecerse a nivel del servicio, programa, organizacion,
etc., se deben elegir aquellos objetivos que mas convengan a los intereses de la
organizacion, empresa o institucion. Los objetivos definen el impacto y los logros
gue se esperan obtener mediante el plan. Responden a la pregunta: ¢Qué
intentamos lograr? Los objetivos de servicio definen en términos generales el
impacto que la organizacién desea alcanzar en determinada poblacion al final del
periodo especificado por el plan”.
En este sentido la empresa SUPEMSA debe definir de manera clara y precisa
cuales son los objetivos que desea lograr tanto en el corto, mediano y largo
plazo. Finalmente es de vital importancia resaltar el hecho de que uno de los

objetivos a lograr es ser “competitivos” en el sector donde se opera.
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SOBRE EL GRADO DE CONOCIMIENTO DE LA CULTURA EMPRESARIAL

Sl NO
14

W >

16
14
12
10

oA
BB

Lo T e T O 3]

>l NO

El CuadroNro. 5 nosmuestraque el 95% de los trabajadoresconocen la cultura de
la empresa SUPEMSA, sin embargo cabemencionar el hecho de queconfunden lo
queverdaderamenteesunaCulturaOrganizacionalde Calidad, por lo
queesimportanterecoger el conceptoqueexiste al respecto de Richard Daft en
sulibro “Teoria y DisefioOrganizacional” ... “La culturaorganizacionales el conjunto
de valores, creencias, conocimientos y formas de pensarquesirven de guia,
guecomparten los miembros de unaorganizacibn y que se ensefia a
nuevosintegrantescomo la correcta. Representa la parte no escrita de los
sentimientos de la organizacién. Todomundopatrticipa en ella, peropor lo general

pasainadvertida. Solo cuandolasorganizacionestratan de
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implantarnuevasestrategias 0 programasque van contra lasnormasbésicas de la
cultura y susvalores, tienenqueenfrentarse a supoder. La
culturaorganizacionalexiste en dos niveles. En la superficie hay artefactosvisibles
y comportamientos observables (la forma en que la genteviste y actla, los
simbolos, anécdotas 'y  ceremoniasque los miembros de la
organizacioncomparten). Sin embargo, los
elementosvisiblesreflejanvaloresmasprofundos en la mente de los integrantes de
la organizacion. Estosvaloressubyacentes, supuestos, creencias y procesos de

pensamientoconstituyen la cultura real”.

Lamentablemente,cuando los trabajadoresmanifiestanqueconocen la cultura de la
empresaSUPEMSA, se refieren a queconfunden el hecho de
realizarsusactividadesdiariamente de la mismamaneraque la hacen, en
estesentidoes de vital importancia (si se quieresercompetitivos) de que los
trabajadores de la empresa SUPEMSAaprendannuevasformas  de

realizarsusactividadesdiariaspero con unacaracteristica fundamental: La calidad.
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SOBRE LA EXISTENCIA DE UNA FORMA DE TRABAJO PROFESIONAL

Sl NO
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w >

16
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Sl NO

El Cuadro Nro. 6 muestra que el 95% de los trabajadores de la empresa
SUPEMSAcreen y/o piensan que existe una forma de trabajo profesional, sin
embargo, de igual manera confunden esta percepcion por cuanto creen que como
aun se mantiene la empresa operando en el sector, asumen que el trabajo que
realizan los duefios es profesional. Sin embargo desde nuestro punto de vista
para que el trabajo dentro de una organizacion sea considerado de calidad deben
existir documentos de gestion, por ejemplo: planes estratégicos, objetivos,

estrategias, planes operativos, reglas y procedimientos, especializacion y division
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del trabajo, jerarquia de la autoridad, personal técnicamente calificado, puestos y
titulares separados, comunicaciones y registros escritos, descentralizacién, etc.
Las reglas y procedimientospermitenrealizarlasactividadesde maneraprofesional y
predecible. Los
deberesespecializadossignificanquecadaempleadotieneunatareaclaraquedesemp
eflar. La jerarquia de autoridadproporcionaun mecanismo sensible a la
supervision y el control. La competenciatécnicaesla base mediante el cual se
debecontratara la gente, masque la amistad, lazosfamiliares y favoritismo,
guereducendrasticamente el desempefio del trabajo. La separacién del puesto y
de suocupantesignificaque los individuos no poseeno tienen un derechoinherente
al mismo, lo guepromuevela eficiencia. Los
registrosescritossignificanunamemoriaorganizacional y continuidad en el curso del
tiempo.Aunque hoy en dia son muycriticadasalgunas de estascaracteristicas,
estamosconvencidosque con un  adecuadocontrol  administrativo  se
lograraunanuevaorganizacion de calidad para la empresa SUPEMSA.

Por otro lado la empresa debe tener en consideracion la importancia de los planes
operativos por cuanto pone por escrito las estrategias que han ideado los
directivos (en esta caso SUPEMSA) para cumplir con los objetivos y que suponen
las directrices a seguir por los empleados y subordinados en el trabajo cotidiano.
Cabe mencionar, que al igual que los otros, el plan operativo permite el
seguimiento de las acciones para juzgar su eficacia; en caso de que los objetivos
estén lejos de ser satisfechos, el directivo tiene la posibilidad de proponer nuevas
medidas. También presenta los detalles sobre como conseguir lo planeado en
el plan estratégico. Asi, si el objetivo estratégico de una empresa es: por ejemplo,

obtener una facturaciéon de 100.000 dolares antes de 2012, el POestablecera
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cada objetivo anual: 25.000 délares en 2009, 25.000 dolares en 2010, 25.000
dolares en 2011 y 25.000 ddlares en 2012. Por otra parte, mencionara cuanto
deberia aportar al afio cada area de la empresa para alcanzar dichas metas.
Todos los planes (de accién, operativo, estratégico, etc.) de una empresa deben
estar coordinados y ser coherentes entre si.Asi mismo deberan plasmarse
las necesidades de la empresa en cuanto a infraestructura necesaria para llevar a
cabo las metas y para el normal funcionamiento de la empresa, es decir todos
aquellos aspectos relacionados con la actividad ordinaria de la compafiia y que
puedan afectar a su efectividad y traer consecuencias (en caso de no ser
atendidos) para el cumplimiento de los objetivos planteados en el plan operativo.
Normalmente, suelen detallarse la forma en la que la empresa prestara su
servicio, caracteristicas del local donde se encuentra la sede de la misma, los
requerimientos de instalacion y manutencion de maquinarias, equipamiento
y suministros necesarios para la actividad, las estrategias de compra-venta y
almacenaje de los productos o servicio ofrecido, la cantidad y calidad de los
proveedores con los que se contara para poner en marcha la empresa, entre
muchos otros aspectos relativos a la actividad.

Es decir que un plan operativo es un documento donde se pone por escrito cuales
seran los pasos a realizar por la empresa y las acciones que deberan
desempeniar quienes participan en la actividad de produccion y venta de servicios,
asi como también los objetivos que se desean alcanzar al finalizar una
determinada etapa. El mismo se compone de varios pasos, los cuales se conocen

como.

77


http://definicion.de/objetivo/
http://definicion.de/suministro/

* Planificacién: conocer los equipos, recursos y suministros con los que debera

contarse y desarrollar un plan de accion.

* Programacion de las diversas actividades: consiguiendo que cada parte que

intervendra en el proceso, tenga nocién de cuales son sus responsabilidades.

* Seguimiento y evaluacion: analizar el desempefio de las diferentes agentes que
participan en la produccion a fin de saber aprovechar al maximo los recursos y

reeducar, en caso de que fuera necesario.

Por ultimo cabe mencionar que para que un plan operativo sea eficiente, todas las
partes deben cumplir con las siguientes normas:
e Ser efectivos (hacer exactamente lo que se espera de ellos).
e Ser eficientes (realizar correctamente su labor),ser responsables (realizar
la labor con plena consciencia).
e Ser oportunos (hacer su trabajo en el tiempo en el que se le ha pedido). Y
ser rentables(aprovechando al maximo los recursos que se les han dado,

es decir con una rentabilidad 6ptima).
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SOBRE LA BUENA PREDISPOSICION HACIA UNA NUEVA CULTURA
ORGANIZACIONAL
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El Cuadro Nro. 7 nos muestra que existe una buena predisposicién por parte de
los trabajadores de la empresa SUPEMSA para lograr el cambio que se propone
en la presente investigacion. En este sentido es importante sefalar que: “Siempre
buscamos sentirnos cémodos y felices con lo que hacemos. Si conservamos una
buena actitud en nuestro sitio de trabajo, el tedio y la tristeza nunca llegaran a
nuestra organizacion”. Qué bueno es llegar a cualquier parte y encontrar gente

vigorosa, alegre, feliz con su trabajo y sobre todo, muy amable y cordial. Dentro
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de una empresa, es muy importante que el personal siempre tenga una actitud
servicial, alejada de todo tipo de intereses y sobre todo, con una disposicion muy
alta a trabajar para conseguir los objetivos que se persiguen tanto individuales
como empresariales.Desafortunadamente existen muchas causas por las cuales
un empleado no se siente satisfecho en su sitio de trabajo. Algunas personas
optaron por aceptar un puesto solo porgue no encontraron algo mejor en donde
pudieran desarrollar la profesion que estudiaron, porque la situaciéon no les da la
posibilidad de cambiar, etc. Asi mismo, se nota inconformidad cuando el ambiente
organizacional no es el adecuado, o los compaferos y supervisores no son del
todo agradables.Lo anterior ocasiona que las personas que se encuentren en
estas situaciones, vean su trabajo como algo malo y no como deberia ser: un
beneficio, como algo en lo cual se sientan bien, en donde puedan desarrollarse
integralmente y en donde exista el deseo de realizar labores correctamente y no
de forma mediocre como lo haria un empleado totalmente aburrido y
decepcionado.Estos estados desagradables indudablemente repercutiran en el
desempeiio que presente un empleado. Proyectara su inconformidad realizando
mal su trabajo, comportandose mal con sus comparieros o jefes y llevando una
vida cada vez mas triste, monétona y alejada de sus verdaderos propositos. Por
tal razon, es bueno llevar a cabo ciertos métodos que mejoraran las condiciones
de un empleado decepcionado. Por ello la informaciéon que nos brinda el Cuadro
Nro.7 nos permite darnos cuenta que los trabajadores de la empresa SUPEMSA

presentan las siguientes caracteristicas:

Actitud de éxito. El tener una actitud optimista, amable y emprendedora, sera de

gran ayuda para el logro de los objetivos empresariales. En primer lugar, siempre
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es bueno llevarse de la mejor manera con todas las personas que nos
rodean en el sitio de trabajo. Guardar odios o rencores ocasionard que se genere
un ambiente laboral negativo, que nuestra mente no piense con racionalidad y
gue nuestro trato no sea el mejor no sélo con la persona que no nos agrada, sino
con todos los individuos con quienes "convivimos" dentro de la empresa.Por muy
desagradable que nos parezca una persona, tratemos de descubrir su "lado
bueno", sus cualidades, su aspecto mas positivo. Muchas veces, de juicios que se
toman apresuradamente, se obtienen conclusiones erroneas que indudablemente

afectaran nuestra forma de pensar y de tratar a la demas gente.

Para evitar el aburrimiento y el cansancio, los trabajadores de la empresa
SUPEMSA tienen una actitud alegre y positiva. En este sentidoes importante
aprovechar al maximo el tiempo en nuestro sitio de trabajo. Si estamos
pendientes cada minuto del reloj y no vemos la hora de salir ya, posiblemente el
tiempo se nos hard eterno y nuestro grado de aburrimiento y tristeza subira de
manera alarmante.En vez de estar pendientes de la hora, desarrollemos nuestra
creatividad al maximo y hagamos nuestro mejor esfuerzo. Pensemos en nuevas
ideas o0 proyectos que puedan ponerse en practica y que nos beneficien
directamente asi como a la empresa. Estamos seguros que al finalizar la jornada
laboral, el tiempo se habra pasado muy rapido.A ninguna persona le gusta que le
estén recordando sus errores o defectos. Esto significa que debemos aprender a
sacar provecho de las observaciones que nos hagan, ya que esto nos ayuda a
conocer en que estamos fallando y mejorar asi nuestro desempefio futuro. Claro
esta que no faltan aquellos compafieros que en lugar de construir, destruyen. Sélo

buscan la burla y el hacer sentir mal a las personas. Ante esta situacion, lo
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recomendable es no seguirles el juego y asi no les quedara otra salida que
callarse. Finalmente, siempre se pide a las personas que mantengan una actitud
de sencillez y humildad ante cualquier elogio o cumplido que se le dé a un
empleado. Muchos se sienten importantes ante una felicitaciébn por un trabajo
realizado y se creen merecedores de un ascenso o un aumento de sueldo y si no
lo consiguen, generan un mal ambiente en la oficina. Lo recomendable es seguir
haciendo bien el trabajo y muy seguramente la recompensa buscada llegara en el

momento menos pensado.
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CAPITULO IV

MODELO DE PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA SOCIEDAD SUIZO

PERUANA DE EMBUTIDOS S.A. (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO.

4.1. VISION

Segun James Stoner en su libro “Administracion” nos dice: La vision se refiere a
la vision que tiene el nimero uno de la empresa. Qué vision tiene del futuro de la
misma. Qué es lo que quiere que la empresa sea en el futuro. Se refiere también
a la proyeccion gue tiene el nUmero uno, respecto a qué hacer mas adelante con
la empresa (crear nuevas, mantener la misma, salir del mercado, etc.). Todas
éstas alternativas se tienen que responder teniendo en consideracién una vision

clara y profunda del entorno tanto nacional como internacional.

Idalberto Chiavenato, en su texto “Administracion moderna” nos dice: La vision
es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y espacio, y por encima de los demas,
significa visualizar, ver con los ojos de la imaginacion, en términos del resultado
final que se pretende alcanzar. Es el suefio alcanzable a largo plazo, el futuro
aspirado. Se debe incorporar tanto la vision del usuario externo, como la del

interno. La vision debe ser alcanzable y real.

Agustin Reyes Ponce, en su libro “Administracion Moderna” nos dice: La Visién
significa el “deber ser’. Es sofiar como sera nuestra organizacion:

establecimiento, posta, centro, etc. Este suefio debe ser realizable, no una
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fantasia que no podamos hacer realidad. Una vision estratégica, permite cumplir
dos funciones vitales:
a) Establecer el marco de referencia para definir y formalizar la
Misidén, misma que establece el criterio rector de la planificacion
estratégica.
b) Inspirar, motivar, integrar o mover a la gente para que actie y

haga cumplir la razén de ser —Mision- de la empresa.

Debido a que la Vision de las organizaciones constituye el “deber ser”, ponemos a

disposicion de la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A

(SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO las siguientes visiones:

ALTERNATIVA 1:

“Al quinto afo, la empresa debe construir un espiritu de equipo comunitario de

trabajo mediante la solucion sinérgica de cualquier problema de la empresa”.

ALTERNATIVA 2:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO presenta como principal caracteristica: La busqueda
permanente de las mejores soluciones a los conflictos de la organizacion. La
unica finalidad es constituirnos como la numero uno en nuestro sector de

embutidos y jamones de Chiclayo”.
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ALTERNATIVA 3:

“‘Nuestro negocio SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A
(SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO brinda una optima calidad de atencion y
servicio a nuestros clientes, manteniendo la primacia y liderazgo en la atencion a

sus principales problemas de la organizacion y marketing”.

Para la elaboracion de la vision de la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE
EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO, se ha tenido que dar

respuesta a las siguientes interrogantes:

1. ¢Qué pretende ser la empresa dentro de unos afios (5 a 10 afos) en las

diferentes areas: atencion, servicios, calidad, programas preventivos, etc.

2. ¢Qué resultado final esperamos alcanzar con respecto al sector al cual

servimos? ¢ De qué forma esperamos alcanzar éstos resultados?

3. ¢ Qué pretendemos ser con respecto a la empresa y a su gestion?

4.2. MISION

Agustin Reyes Ponce, en su libro “Administracion Moderna” nos dice: La mision
es la imagen actual que enfoca los esfuerzos que realiza la empresa por

conseguir sus objetivos empresariales. Comparte con la visién las caracteristicas
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de riesgo y motivacion que le otorgan un sentido al trabajo de la empresa, pero a
diferencia de ella la imagen que se proyecta es concreta y capaz de indicar donde
radica el éxito de la labor empresarial.
Ademas:
e Consiste en la identificacion y consolidacion de los propésitos, fines
y limites de la empresa.
e Es la declaraciéon fundamental del quehacer empresarial que le da

caracter constitutivo a la empresa y su accionar.

La importancia de la mision radica en el sentido de que refleja valores, reglas y
principios que orientan la accion de sus integrantes. Compartir la misién
promovera los esfuerzos de concertacidén, disminuyendo las diferencias que
existan en torno al trabajo empresarial, permitiendo la construccion de una
imagen objetivo comun, que facilite la resoluciéon de conflictos y la puesta en

marcha de acciones que motiven al personal hacia el logro de determinados fines.

Idalberto Chiavenato, en su libro “Fundamentos de administracién” nos dice que
la mision consiste en:

e Larazon de ser de la empresa.

e Es el motivo que da sentido a lo que somos.

e Debe responder “el para qué”.

e En sufocalizacion debe ser la Unica pero amplia en su base.

e Se refiere a lo que le debemos al cliente externo.
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Para James Stoner, en su libro “Administracion”, la mision presenta las

siguientes caracteristicas:

a)

b)

d)

f)

)]

h)

Debe ser breve, clara, concisa y comprensible para todos.

Deber ser tan breve como para que la mayoria de las personas la
recuerden. Se recomienda sintetizar la mision en un lema.

La declaraciéon de la mision debe identificar las fuerzas que impulsan la
Visién estratégica de la empresa.

La declaracion de la mision debe reflejar las ventajas competitivas de la
empresa.

Debe servir como modelo y medio con el cual los directivos y demas
individuos de la empresa puedan tomar decisiones.

La declaracion de la mision debe reflejar los valores, las creencias y la
filosofia de las operaciones de la empresa.

La declaracion de la mision debe ser posible de lograr y suficientemente
realista para que los miembros de la empresa se involucren.

El texto de la declaracion de la mision debe servir como fuente de

energia y punto de unién de la empresa.

Segun la separata Planeamiento Estratégico proporcionada por el Mg.Adm.

Jorge Atoche Pacherres, la Misidon es la expresion conceptual de lo que es 'y

hace una organizacion, destacando su identidad institucional como un todo que

provee de servicios o productos a un definido grupo de clientes o usuarios,

resaltando la relacion establecida entre ambos: de insumos/producto — cliente.

También viene a ser la declaracion que trata de distinguir a una institucion de las

demas, por eso mismo también llega a contener la descripcion de los
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servicios/productos, el cliente al que se dirige, la filosofia empresarial y aun la

tecnologia basica utilizada o que domina.

MISION = RAZON DE SER

La importancia de la mision radica en el sentido de que:

e Clarifica lo que la institucion quiere ser, a quien y como servir.

e Suministra a los gerentes una unidad de direccion que trasciende
necesidades individuales, locales y transitorias, va mas alla de los
gobiernos.

e Fomenta sintonia de expectativas compartidas en todos los niveles
y generaciones de empleados.

e Consolida valores mas alla del tiempo y de los grupos de interés.

e Afirma el compromiso de la organizacion con las demandadas de

las personas vinculadas a ella.

Requisitos minimos para formular la mision:

e Definir lo que es y hace la empresa y lo que aspira a ser y hacer.

e Definir el producto en términos del valor o beneficio que proporciona
al cliente.

e Precisar y destacar el concepto de servicio hacia el cliente.

e Incluir los principales rasgos distintivos de la empresa.

e Formular el enunciado desde la perspectiva de su receptor primario
(el personal que labora en la institucion) para que cumpla con su

proposito comunicativo.

88



e Conocer a nuestros clientes —usuarios- a quienes brindamos

nuestros servicios o productos finales, segun sea el area de trabajo.

Finalmente, Alejandro Lavalle en su curso de Politica de Empresas de la
Escuela de Post Grado de la Universidad del Pacifico, nos dice que la mision de
una organizacion debe entenderse como el propésito superior o finalidad que
debe buscar en todo momento las empresas. La mision abarca tres partes a
saber: EL PROPOSITO (Qué se va a hacer), LA IMAGEN (Cémo quiere ser vista
la empresa) y EL CARACTER (Cuél debe ser el estilo de hacer negocios), las
mismas que deben estar integradas formando una unidad que constituya el rumbo

de la organizacion.

Por todos estos conocimientos vertidos por los investigadores aludidos, podemos

proponer las siguientes misiones para la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA

DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO:

ALTERNATIVA 1:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO garantizaasus clientes la seguridad de un asesoramiento
permanente y de calidad en el requerimientos de sus principales productos. Las
caracteristicas de nuestro trabajo sera siempre: mediante la atencion
personalizada, para lo cual se trabajara en equipo con personal calificado que se

desemperie con eficiencia y eficacia”.
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ALTERNATIVA 2:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO velara en todo momento por el correcto trabajo en equipo
gue le permita a nuestra empresa ser la nUmero uno en su ramo, la seleccién del

personal sera siempre nuestra preocupacion”.

ALTERNATIVA 3:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO maneja profesionalmente los requerimientos de nuestros
clientes para garantizarles en todo momento resultados con altas tasas de

rentabilidad que les permitan asegurar el bienestar de sus empresas y familiares”.

ALTERNATIVA 4:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO contribuye al desarrollo socioeconémico de nuestros
clientes ofreciendo seguridad a sus inversiones (compras). EI manejo de la
cartera de productos estara orientado hacia la busqueda constante de los deseos

y necesidades de los clientes”
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4.3.0BJETIVOS EMPRESARIALES

Jean Paul Sallenave, en su libro “Gerencia y Planeacion Estratégica” de las
Pags. 75 — 78, nos dice acerca de los objetivos empresariales: Toda organizacion
existe, no para si misma, sino para alcanzar objetivos y producir resultados. Es en
funcion de los objetivos y resultados que la organizacion debe estar enfocada,
estructurada y orientada. De alli el énfasis en los objetivos organizacionales y en
los resultados a ser alcanzados, como medio de evaluar el desempefio de las
organizaciones. Los objetivos son valores visualizados o resultados deseados por
la organizacion. La organizacion espera alcanzarlos a través de su operacion
eficiente. Si esta operacion falla los objetivos o resultados son alcanzados

parcialmente o simplemente frustrados.

Idalberto Chiavenato, en su libro “introduccion a la teoria general de la
administracion”, nos dice: Son exactamente los objetivos los que justifican la
existencia y operacion de una organizacion. Los objetivos de una organizacion se

deben definir con la siguiente relacion de rango:

e SUPERVIVENCIA: Para mantener participacion en el mercado.

e EFICIENCIA: Establece un porcentaje de rentabilidad.

e CRECIMIENTO: Permite aumentar porcentaje de participacion en el

mercado.

La supervivencia ocupa el primer lugar, porque si la empresa reduce su
participacion en el mercado tiende a la desaparicion. En este caso, no se puede
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pensar en ser eficiente o crecer, sino en sobrevivir.Una vez que la empresa
sobreviva o considera que tiene asegurada su supervivencia puede buscar la

rentabilidad mediante la eficiencia.

El Mg.Adm., Jorge H. Atoche Pacherres, en su separata “Planificacion
estratégica” nos dice sobre los objetivos: Son los resultados especificos a largo
plazo, que una empresa aspira a lograr mediante su Mision bésica, son
cuantificables y se deben alcanzar en un limite de tiempo. Los directivos se basan
en ellos para tomar decisiones, puesto que sefialan las actividades relevantes de

la empresa y sirven como indicadores para la utilizacién de recursos.

Fijar el objetivo es como identificar la estrella polar, se pone el compas en ella y
luego se usa como medio de reorientarse cuando uno se extravia.Los objetivos
generales pueden establecerse a nivel del servicio, programa, organizacion, etc.,
se deben elegir aquellos objetivos que mas convengan a los intereses de la
organizacion, empresa o institucion.Los objetivos generales definen el impacto y
los logros que se esperan obtener mediante el plan. Responden a la pregunta:
¢, Qué intentamos lograr? Los objetivos de servicio definen en términos generales
el impacto que la organizacién desea alcanzar en determinada poblacion al final

del periodo especificado por el plan.

A continuacion se proponen los siguientes objetivos estratégicos para la empresa

SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL

CHICLAYO:
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ALTERNATIVA 1:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO buscara el liderazgo en el mercado al que atendemos,
coadyuvando a la generacion de riqueza del pais y promoviendo el desarrollo

socioecondmico de todos los consumidores de la provincia de Chiclayo”.

ALTERNATIVA 2:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO en todo momento buscara alcanzar niveles 6ptimos de
calidad y oportunidad en la prestacion de los servicios que ofrece en beneficio de

los consumidores de la provincia de Chiclayo”

ALTERNATIVA 3:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO debe desarrollar un trabajo profesional dentro del
mercado que atendemos, utilizando tecnologia de punta a nivel gerencial,
computacion y las comunicaciones, de tal manera que se ofrezca un servicio de

calidad a nuestros clientes de la provincia de Chiclayo”.
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ALTERNATIVA 4:

‘La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO contribuye a disminuir el riesgo de las inversiones
(compras) de nuestros clientes, garantizandoles constantemente altas tasas de

rendimiento y rentabilidad a través de nuestros precios”

4.4 MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES (MOF)

Para Herbert G. Hicks, en su libro “Administracién de organizaciones” nos dice
respecto a los manuales lo siguiente: Son documentos que consolidan el proceso
de organizacion de una empresa y como tales constituyen instrumentos basicos
de gestion administrativa, en este sentido los dos productos mas importantes son:
El manual de Organizacion de Funciones (MOF) y el Manual de Procedimientos

(MAPRO).

El primero contiene la estructura organica funcional de la empresa, en él se
detallan en forma global y por areas el perfil de todos los cargos o puestos, asi

como el perfil de la persona capaz de desempefiarlo con eficiencia y eficacia.

En el segundo se define en forma sistematica, todos los procedimientos que

deben realizar las acciones administrativas, que implican flujo de documentos,

decisiones o coordinaciones, ambos documentos son eminentemente flexibles, ya
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gue deben ser sometidos a un constante reajuste debido a los avances o cambios

organizacionales.

Cualquier organizacion, empresa, institucion que no cuente con manuales ya sea
de organizacién y funciones (MOF) o de procedimientos (MAPRO), presenta una
gran debilidad, que de no ser subsanada a tiempo pondr4a en grave peligro el

logro de los objetivos de supervivencia (sobretodo).

4.5.PLAN DE TRABAJO

Todos conocemos que en la actualidad existe una quinta etapa en la evolucion de
los sistemas de planeamiento y que coincide con la aparicion de una nueva
escuela en la administracion general. Esta quinta etapa coincide en que: la
administracion estratégica amalgama el planeamiento estratégico y la
administracion en un uUnico proceso. Eso quiere decir que el planeamiento
estratégico ya no se realiza una vez al afio, apresuradamente, para responder a
presiones y urgencias, para luego quedar archivado, sino que es inseparable del

sistema de administracion propiamente dicho.

Desde este punto de vista, nuestra propuesta radica en el sentido de que la
empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO, debe abordar el trabajo de la planificacion desde dos

puntos de vista, a saber:
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1. La planificacion como proceso en si misma. Este proceso debe cubrir
cuatro grandes etapas: Formulacion y presentacion. Discusion y
aprobacion. Ejecucion y control. Y finalmente Evaluacion. Desde este
punto de vista, la planificacién se percibe como un proceso integral, que
incluye desde el disefio y elaboracion de politicas, planes, proyectos y
programas, pasando por la implementacion y control, hasta la evaluacion

de lo realizado.

2. La planificacion como un componente mas del proceso administrativo.
Este proceso juega un papel mas limitado o parcializado en cuanto a que

sélo cubre la etapa de formulacién.

Desde este punto de vista, podemos afirmar que la planificacion y sus
productos: politicas, planes, programas y proyectos, juegan un papel muy
importante en el éxito o fracaso de cualquier empresa u organizacion. La
empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO, no deben descuidar en ningin momento el plan de

trabajo.

4.6. ESTRATEGIAS Y/O MEDIDAS PARA LA EMPRESA SOCIEDAD
SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL

CHICLAYO.

Descripcion de las medidas.
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Con el fin de hacer mas atractiva la comercializacion de los embutidos de la
empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO, es conveniente que los directivos muestren interés por
garantizar una comercializacién y un servicio de gran calidad en beneficio de
todos sus clientes de la provincia de Chiclayo mediante la implantacién de las

siguientes medidas:

1. Ampliar las zonas de comercializacion de los productos, para tal
efecto se debe realizar un trabajo de zonificacion con la

participacion de profesionales en el tema.

2. La necesidad de determinar un nuevo disefio de la distribucion de

los principales productos.

3. Seleccién de vendedores profesionales (venta profesional) que se

les permita proponer nuevas metas de venta ambiciosas.

4. Incrementar el presupuesto para el area de comercializacion de la

empresa.

5. Ampliar el horario de trabajo y las horas de funcionamiento.

97



6. Proponer un nuevo sistema de remuneraciones para los
trabajadores de la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE

EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO.

7. Modernizar la infraestructura de la empresa, la idea es que se vea

mas atractiva a la vista, con colores modernos y vistosos.

8. Instalar servicios de espera de calidad como por ejemplo: con

asientos comodos, servicios higiénicos, ambiente musical, etc.

9. Crear una playa de estacionamiento para los autos, motocicletas,

bicicletas, etc., para los clientes que visitan la empresa.

10. Facilitar el acceso a la empresa, sin descuidar la seguridad.

11.Mejorar la formacién (capacitacion) de los trabajadores para que su
trabajo sea acorde con las nuevas exigencias de la empresa, es
importante que se cuente con la participacion de las universidades

de nuestra localidad por ejemplo: la UNPRG, etc.

12.Mejorar la accesibilidad de todas las personas, especialmente la de

las personas con necesidades especiales, por ejemplo, se

98



puede:Implementar multiples herramientas informativas adaptadas a
personas discapacitadas (p. ej. sistemas de ayuda visual, avisos
sonoros), etc.Garantizar la accesibilidad fisica de las instalaciones
de espera y de los vehiculos basicos (p. ej. para cochecitos, sillas

de ruedas, andadores), etc.

13.Mejorar la seguridad y proteccion en la empresa, se puede crear
una estrategia de seguridad, p. €j. instalando camaras de seguridad

en las paredes y lugares estratégicos de la empresa.

14.Crear condiciones de mayor seguridad en la empresa y alrededores

por ejemplo: una mejor iluminacion.

4.7. GRUPO OBJETIVO

Las medidas van dirigidas a los clientes actuales y potenciales de la empresa
SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL
CHICLAYO. Con todas estas medidas deberian beneficiarse todos los clientes
gue tengan problemas de movilidad, las personas mayores, las familias con hijos
y los jovenes. Ademas, también deben adoptarse medidas de seguridad y

proteccion para los trabajadores de la empresa.

99



4.8. IMPACTO Y VENTAJAS

- Para los clientes.

Mediante la implantacion de las medidas descritas, la empresa SOCIEDAD
SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO,
se hace més practica, comoda, accesible y comprensible para todos los clientes.
Se espera que las medidas contribuyan a incrementar la comercializacién de sus

principales productos.
- Para laempresa.

Se espera que la implementacion de las medidas contribuya a incrementar las
ventas y por ende las utilidades y la rentabilidad del negocio, lo que garantizaria la

sostenibilidad del mismo.

4.9. CONDICIONES PARA EL EXITO

La unica condicion que garantiza el éxito de las medidas es la necesidad de que
exista coherencia y conviccion no solo de los directivos de las empresas, sino de
igual manera de todos los trabajadores de la misma. Por otro lado, de ser posible
la implementacién de las medidas deben ir acompafiadas de una buena campafa

de promocion e informacion dirigida a los clientes de la provincia de Chiclayo.

4.10. ESTRATEGIAS DE SERVICIOS

Amabilidad

Se debe mostrar amabilidad con todos y cada uno de los clientes, bajo cualquier
circunstancia. Esta debe estar presente en todos los trabajadores de la empresa,
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desde el encargado de la seguridad que esta en la puerta y la recepcionista, hasta
el gerente general y el duefio. Siempre se debe saludar, mostrar una sonrisa

sincera, ser cortés, atento y servicial, y siempre dar las gracias.

Ambiente agradable

Un ambiente agradable es un ambiente en donde el cliente se sienta a gusto.
Puede ser generado por empleados que muestren un trato agradable o cordial
con el cliente, una buena decoracion, una buena disposicion de los elementos del

local del negocio, una buena disposicion de la iluminacion, etc.

Comodidad

El cliente debe contar con todas las comodidades posibles. Para ello el local del
negocio debe contar con un espacio lo suficientemente amplio como para que el
cliente se sienta a gusto, sillas o sillones cémodos, mesas amplias,
estacionamiento vehicular, un lugar en donde el cliente pueda guardadas sus

pertenencias, etc.

Trato personalizado

Se debe procurar brindar un trato personalizado al cliente. Para ello se pueden
ofrecer productos, servicios 0 promociones especiales que tomen en cuenta las
necesidades, gustos y preferencias particulares del cliente, hacer que un mismo
trabajador atienda al cliente durante todo el proceso de compra, delegar autoridad
a un trabajador para que el mismo sea capaz de atender una queja o reclamo del

cliente y resolver el problema, etc.
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Rapidez en el servicio

No se le debe hacer esperar demasiado tiempo al cliente, sino atenderlo con la
mayor rapidez posible. Para ello se deben crear procesos simples y eficientes (por
ejemplo, haciendo uso de programas informaticos que permitan tomar con mayor
rapidez los pedidos del cliente), tener el nimero adecuado de personal, capacitar

al personal en la importancia de brindar una rapida atencién, etc.

Higiene

El local del negocio debe contar con todas las normas de higiene establecidas.
Los bafos siempre deben estar limpios, no deben haber papeles en el piso, los
empleados deben estar bien aseados y con el uniforme o la vestimenta

impecable, etc.

Seguridad

El local del negocio debe contar con todas las medidas de seguridad posibles, no
s6lo para que puedan ser usadas en caso de alguna emergencia, sino también,
para que el cliente esté consciente de ellas y se sienta seguro en todo momento.
Se debe contar con suficiente personal de seguridad, marcar las zonas de

seguridad, sefalizar las vias de escape, contar con botiquines médicos, etc.

El servicio de post venta

El servicio al cliente no sélo debe brindarse durante el proceso de venta, sino

también, una vez que la venta se haya concretado.
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Ademas de los beneficios que otorga el brindar un buen servicio al cliente, tales
como la posibilidad de que el cliente nos vuelva a visitar y que nos recomiende
con otros consumidores, brindar un buen servicio de post venta nos otorga la
posibilidad de mantenernos en contacto y alargar la relaciéon con el cliente y, de
ese modo, poder por ejemplo, conocer sus impresiones luego de haber hecho uso
del producto, estar al tanto de sus nuevas necesidades, gustos y preferencias,
hacerle saber de nuestras nuevas promociones u ofertas, etc.

Los servicios de post venta pueden ser:

Promocionales

Son los que estan relacionados con la promocion de ventas; por ejemplo, cuando
otorgamos ofertas o descuentos especiales a nuestros clientes frecuentes, o

cuando los hacemos participar en concursos o sorteos.

Psicoldgicos

Son los gue estan ligados con la motivacion del cliente; por ejemplo, cuando le
enviamos un pequefio obsequio, cuando le enviamos una carta o tarjeta de
saludos por su cumpleafios o por alguna fecha festiva, cuando lo llamamos para
preguntarle si recibié el producto a tiempo y en las condiciones pactadas, o
cuando lo llamamos para preguntarle cémo le fue con el producto en su primera

semana de uso.

De seguridad

Son los que brindan proteccion por la compra del producto; por ejemplo, cuando

le otorgamos al cliente garantias por su compra, o cuando contamos con una
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politica de devoluciones que le permita hacer devoluciones de productos en caso

de insatisfaccion.

De mantenimiento

Son los que involucran un servicio de mantenimiento o de soporte; por ejemplo,
cuando brindamos el servicio de instalacion del producto, cuando brindamos el
servicio de capacitacion sobre el uso del producto, o cuando programamos visitas
de seguimiento para asegurarnos de que el cliente le esté dando un buen uso al

producto, y que no tenga ninguan problema al respecto.
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CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

1. Del analisis situacional realizado en la empresa SOCIEDAD SUIZO
PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO,
podemos concluir que en la actualidad no cuenta con una Vision

organizacional que les permita enfrentar los retos del futuro.

2. De igual manera, la investigacién pone de manifiesto que en la empresa
SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO, no cuenta con el enunciado de una Misién
empresarial que les permita posicionarse como una empresa con

lineamientos coherentes y profesionales.

3. De igual manera la investigacion permite concluir que en la empresa
SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA)
SUCURSAL CHICLAYO, tampoco cuenta con objetivos empresariales
gue les permitan seguir de manera ordenada lo que la empresa busca

tanto en el presente como en el futuro.

4. La empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A
(SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO, al no contar con un plan de trabajo
preestablecido con anterioridad, demuestra el grado de improvisacion

gue existe en el trabajo dentro de la empresa.
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5. Finalmente, se concluye que la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA
DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO en la
actualidad no tiene una Cultura Organizacional predeterminada con
anticipacién, lo que justifica la propuesta hecha en la presente

investigacion.

CONCLUSIONES DEL TRABAJO DE CAMPO

6. Lainvestigacion nos muestra que el 85% de los encuestados no conocen la
Vision de la empresa en la que trabajan, esto es un mal indicador puesto
que si los trabajadores no tienen claro el horizonte temporal de largo
plazo (lograr ser competitivos en el futuro) entonces, no podran aportar
de manera significativa para que la empresa logre ser competitiva en el

futuro.

7. De igual manera la investigacion muestra que el 85% de los trabajadores
de la empresa tampoco conocen la Misién. Esta situacion igualmente es
preocupante por cuanto si los trabajadores desconocen la Misién de la
empresa eso significaria que no podran contribuir a fortalecer una imagen
de calidad del negocio y de sus productos que es de vital importancia

para garantizar la competitividad de la empresa.

8. En cuanto al grado de conocimiento de los objetivos de la empresa
podemos concluir que el 95% de los trabajadores encuestados
desconocen cuales son los objetivos de la empresa y ello constituye un

factor critico para lograr ser competitivos como empresa. Ahora, los
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objetivos pueden establecerse a nivel del servicio, programa,
organizacion, etc., se deben elegir aquellos objetivos que mas convengan
a los intereses de la organizacién, empresa o institucion. En este sentido
la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A
(SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO debe definir de manera clara y
precisa cuales son los objetivos que desea lograr tanto en el corto,
mediano y largo plazo. Finalmente es de vital importancia resaltar el
hecho de que uno de los objetivos a lograr es ser “competitivos” en el

sector donde se opera.

9. El 95% de los trabajadoresconocen la cultura de la empresa SOCIEDAD
SUIZO PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL
CHICLAYO, sin embargo cabemencionar el hecho de queconfunden lo
gqueverdaderamenteesunaCulturaOrganizacionalde Calidad.
Lamentablementecuando los trabajadoresmanifiestanqueconocen la
cultura de la empresa, se refieren a queconfunden el hecho de
realizarsusactividadesdiariamente de la mismamaneraque la hacen, en
estesentidoes de vital importancia (si se quieresercompetitivos) de que
los trabajadoresaprendannuevasformas de
realizarsusactividadesdiariaspero con unacaracteristica fundamental: La

calidad.

10. El 95% de los trabajadores de la empresa creen y/o piensan que existe
una forma de trabajo profesional, sin embargo, de igual manera
confunden esta percepcidn por cuanto creen que como aun se mantiene

la empresa operando en el sector asumen que el trabajo que realizan los
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duefios es profesional. Sin embargo desde nuestro punto de vista para
gue el trabajo dentro de una organizacion sea considerado de calidad
deben existir documentos de gestién, por ejemplo: Planes, Objetivos,
estrategias, planes, reglas y procedimientos, especializacién y divisién
del trabajo, jerarquia de la autoridad, personal técnicamente calificado,
puestos y titulares separados, comunicaciones y registros escritos,
descentralizacion, aspectos que aun la empresa no los tiene bien

definidos.

11.La investigacion muestra finalmente que existe una buena predisposicién
por partede los trabajadores de la empresa SOCIEDAD SUIZO
PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO,
para lograr el cambio que se propone en la presente investigacion, lo que
garantiza el buen desarrollo de la propuesta planteada en la presente

investigacion.

RECOMENDACIONES

1. Que los directivos de la empresa SOCIEDAD SUIZO PERUANA DE
EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO en la cual se ha
realizado el presente trabajo de investigacion, evalien el aporte hecho
en la investigacion y propongan la modificacion del nuevo sistema de

gestibnhque se propone, por cuanto garantiza la sostenibilidad del
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negocio y para beneficio de todos los clientes tanto internos como

externos.

Se recomienda a los directivos de la empresa SOCIEDAD SUIZO
PERUANA DE EMBUTIDOS S.A (SUPEMSA) SUCURSAL CHICLAYO,
gque de considerar la propuesta planteada en el presente trabajo de

investigacion, se pase por un momento de transicion empresarial

donde queden exactamente definidas las siguientes interrogantes:

CONDUCIENDO LA TRANSICION

¢ Hacia donde vamos? VISION
¢ Por qué estamos aqui? MISION
¢, Qué se espera de nosotros? ... RESPONSABILIDAD
¢ Queé tal lo estamos haciendo? ... EXIGENCIA
¢, Qué logramos para nosotros? ... BENEFICIO
¢, Quién/Qué puede ayudarnos? ... APOYO
¢, Como se logran las cosas? SISTEMA
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¢,Cudl es nuestro comportamiento

frente a la vida y los negocios? ... CULTURA
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