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RESUMEN
El presente trabajo de grado presenta los resultados frente a la formulacion de una
propuesta de planeacion estratégica para la microempresa del sector de alimentos
Magus.Co, una empresa familiar dedicada a la producciéon de empanadas de papa y
carne en masa de maiz peto, ubicada en Funza, Cundinamarca con el propdésito de
optimizar su posicion en el competitivo sector de alimentos. Este proyecto se desarrollo
a través de diferentes etapas que permitieron realizar un diagndstico del estado actual
de la organizacién, con el uso de metodologias de gestion estratégica como el analisis
de las 5 fuerzas de Porter, DOFA y PESTEL, que permiten identificar las dindmicas del
mercado Yy los factores que afectan la rentabilidad de la empresa, evidenciando una baja
competencia local, la amenaza moderada de nuevos entrantes y la presencia de
productos sustitutos, entre otros. Asi mismo, lleva a formular una propuesta que le
permita a la empresa contar con una planeacién de la estrategia organizacional. El
proceso partio del andlisis del contexto interno y externo de la empresa, la identificacién
de los costos de produccion, operacion, relacién actual con los clientes, bajo esta
identificacion se procedié con la elaboracion de una propuesta de planeacion estratégica
gue busca que Magus.Co pueda tomar acciones de mejora que aseguren su continuidad
y crecimiento en corto y largo plazo. Como propuesta final se presenta un cuadro de
mando integral o Balanced Scorecard (BSC) como herramienta para proponer los
objetivos organizacionales, que permite medir su desempefio en diversas perspectivas y
a través de indicadores clave que evallen la estrategia. Se propone la implementacion
de estrategias emergentes para la adaptacion a un entorno cambiante en sinergia con la
calidad del producto, la diversificacion de su oferta y la mejora continua para su proceso
productivo. Con esta planeacidn estratégica se espera que la empresa se posicione para

crecer de manera sostenible y competitiva en el mercado de alimentos.

Palabras claves: planeacién, estrategia, contexto organizacional, microempresa, sector

alimentos.



1. INTRODUCCION
En el escenario dinAmico empresarial actual, la supervivencia y el éxito de una
organizacion dependen en gran medida de su capacidad para adaptarse a los cambios
constantes y anticipar las demandas del mercado. En este contexto, la planificacion
estratégica emerge como una herramienta fundamental que guia a las organizaciones
en un camino que les permita lograr sus objetivos a largo plazo. (Palacios, 2020). En el
caso especifico de la industria de produccion de alimentos, caracterizado por su
competencia feroz y la evolucion de los gustos y preferencias del consumidor, la
necesidad de una planificacion estratégica efectiva se vuelve ain mas crucial.
Este trabajo de grado se sumerge en el contexto de los procesos de planeacion
estratégica aplicada a Magus.Co, una empresa dedicada a la produccién de empanadas,
un producto arraigado en la tradicion culinaria de diversas culturas y que ha encontrado
un lugar destacado en el gusto de los consumidores a nivel mundial. Mediante un analisis
se examin6 como la adopcién de una planificacion estratégica sélida puede impactar
positivamente en la eficiencia operativa, la expansion del mercado y la sostenibilidad
financiera de esta empresa dedicada a la produccion de empanadas.
La eleccién de este tema no solo responde a la importancia estratégica de la planificacion
en la industria alimentaria, sino también al desafio especifico que enfrentan las empresas
dedicadas a productos de consumo, donde la innovacion y la calidad son elementos
criticos para mantenerse a la vanguardia (Fernandez, Martinez, & Ngono, 2019). A lo
largo de esta investigacion, se explor6 cémo una planificacién estratégica adecuada
puede proporcionar a Magus.Co una ventaja competitiva y una capacidad resiliente para
enfrentar los desafios cambiantes en el mercado.
En este contexto, nos sumergiremos en la realidad de la microempresa Magus.Co,
dedicada a la produccién de empanadas, evaluando su entorno interno y externo,
identificando oportunidades y amenazas, y desarrollando estrategias que permitan
capitalizar sus fortalezas y abordar sus debilidades. A medida que avanzamos en esta
investigacion, esperamos contribuir al cuerpo de conocimientos existentes sobre la
aplicacion especifica de la planificacion estratégica en la industria alimentaria, brindando

un aporte para otros empresarios, académicos y profesionales interesados en optimizar
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la ventaja competitiva de empresas dedicadas a la produccion de alimentos
emblematicos como las empanadas.

Entendiendo que la estrategia se define como un plan, método, decisiones, o actividades
gue en conjunto permiten a una organizacion alcanzar una meta tanto en el corto como
en el largo plazo, de acuerdo con el entorno interno y externo a través del analisis
ambiental. Toda estrategia requiere una planificacién o formulacién, la implementacion o
ejecucion y la evaluaciéon y control. Para la definicion de la estrategia o planeacion
estratégica se recomienda contemplar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, el analisis ambiental y de la industria. (Wheelen, 2007). Por lo anterior fue
necesario definir una estrategia para Magus.Co, con el propdésito de contribuir al
cumplimiento de los objetivos de esta.

Si bien la estrategia es aquella que le aporta direccidn a la organizacion, también permite
fijar los limites de qué se puede o no hacer (Thompson, et al., 2018), permitiendo asi fijar
el norte de Magus.Co y su alcance.

Asi mismo, es importante comprender dentro de una estrategia 4 etapas o grandes
bloques como lo menciona Wheelen, (2007), estos son: el analisis ambiental, formulacién
de la estrategia, ejecucion de la estrategia y la evaluacion y control, respecto a este
trabajo abordaremos la etapa de analisis ambiental y de formulacién de la estrategia,
para Magus.Co.

En el marco del andlisis ambiental o del entorno se debe conocer la informacion externa
(oportunidades y amenazas) e interna (fortalezas y debilidades), posteriormente se
establecen los objetivos y las estrategias (Gonzalez & Rodriguez, 2020).

La formulaciéon de la estrategia se plantea con el objetivo de enmarcar la direccion a
tomar por parte de Magus.Co, para que logre una ventaja competitiva en el mercado, en
linea con su proposito organizacional y el enfoque hacia el cliente, y asi llevar a la
empresa a mejorar, crecer y mantenerse en el tiempo (Thompson, et al, 2018).

13



2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Formular una propuesta de planeacion estratégica para la empresa del sector de

alimentos Magus.Co, enfocada hacia la produccion de empanadas como producto

principal con el proposito de contribuir a su mejora.

2.2. Objetivos especificos

e Identificar el contexto interno y externo de Magus.Co para conocer el estado actual
de la empresa y su entorno.

e Realizar un andlisis y diagnostico del estado actual de la organizacion,
posicionamiento, mercado, flujos de produccién, entre otros, para identificar las
oportunidades de mejora que contribuyan a la planeacion estratégica de Magus.Co.

e Definir la propuesta de planeacién estratégica para la organizacion.

14



3. JUSTIFICACION
Se aborda esta investigacion para la microempresa Magus.Co, que pertenece al sector
de alimentos, la cual inici6é labores en 2003 en el municipio de Funza, Cundinamarca.
Este municipio cuenta con una poblacion aproximada de 103.509 habitantes, con una
densidad de poblacion de 1.457,9 hab./km?, este territorio cuenta con una superficie de
7.100 hectareas y una altitud de 2.532 metros, esté limita con los municipios de
Mosquera, Madrid, Cota y la ciudad de Bogota, se realiza el transporte intermunicipal
mediante empresas como Expreso del sol, Tesusaca, Coomofu, Autoboy, cuenta con
vias de acceso al municipio desde y hacia Bogota que son la calle 13 y la calle 80.
La ubicacion de Magus.Co se sitta en el barrio Serrezuelita, en la calle 13 # 5A- 64, es
de resaltar que la calle 13 es una via principal de salida del municipio, la cual cuenta con
diferentes locales comerciales, actualmente se identifican varios establecimientos que
ofrecen comidas rapidas; en la zona donde se encuentra ubicada Magus.Co se han
identificado 5 locales de comidas rapidas, dentro de los cuales se ofertan algunos
productos de consumo masivo, sin embargo, no son competencia directa del producto
principal ofertado por Magus.Co.
La empresa Magus.Co hace parte de las Microempresas de Colombia, las cuales
representan el 98,1%, de empresas legalmente constituidas del pais, de acuerdo con
estadisticas del DANE para el afio 2021 el total de empresas en Colombia ascendia a
5.704.308, de las cuales solo 6.167 corresponde a empresas grandes (0,1%), 19.100 a
empresas Medianas (0,3%), 81.725 a empresas pequeias (1,4%) y el 98,1% restante
corresponde a 5.597.316 Microempresas con un componente en el tipo de organizacién
del 86% de personas Naturales. (Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas
- DANE., 2022).
Este trabajo de grado se enfoca en la produccion y comercializacion de empanadas, que
representa la oportunidad de negocio significativa para Magus.Co, considerando que
este producto es el principal en su portafolio y atendiendo a la estrategia de los
propietarios, basada en su experiencia y visién a futuro por lo cual no se considera en
las fases metodologicas alcance a otro tipo de productos.
Magus.Co al inicio de este proyecto de grado no contaba con una planeacion estratégica

gue le permitiera alcanzar los objetivos de expansion y crecimiento esperado por sus
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socios inversionistas, cabe resaltar que desde el inicio esta empresa ha contado con dos
propietarios y dado su experiencia empirica, no se han implementado herramientas
gerenciales que les permita administrar la empresa y el tiempo para contar con un
equilibrio vida — trabajo, lo cual repercute en las afectaciones de salud de los mismos.
Al no tener una planeacion estratégica las organizaciones pueden tener efectos primarios
relacionados con una potencial pérdida de clientes, disminucion de la rentabilidad,
disminucién en ventas, pérdida de recursos, reprocesos en produccion, y potencial
afectacion de la sostenibilidad futura de la empresa, tal como se refleja en las
estadisticas, de cada 100 empresas nuevas en Colombia, 75 fracasan en un lapso de
tres afios (La Republica, 2024).

Es de resaltar que la realidad de las MiPymes en Colombia involucra dificultades en su
sostenibilidad y propensiéon a dificultades econdmicas, debido a una cultura de
emprendimiento carente de lineamientos de planificacion estratégica y cultura
sustentable, donde el foco principal se enmarca en la supervivencia y cubrimiento de
requisitos basicos obligatorios, como lo son cargas de némina de personal, pago de
impuestos, pago a acreedores y gastos de produccion y funcionamiento fijos y variables.
Por lo anterior se construye una propuesta para la planeacién estratégica de Magus.Co,
que les permita tener el conocimiento del contexto interno y externo de la organizacion,
identificando los costos actuales de produccion de las empanadas, operacion, los
clientes potenciales, la definiciébn de los proveedores criticos y de alto impacto, que le
permita a la empresa tomar acciones oportunas y de mejora que lleven a un crecimiento,
aumento en la rentabilidad, incremento de ventas, expansion y se alcance la disminucion
de pérdidas, gastos operacionales y reprocesos, permitiendo esto asegurar la

continuidad de Magus.Co en un mediano y en un largo plazo.
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4, MARCO TEORICO
Existen organizaciones que crecen cada, dia se posicionan y logran mantenerse con el
paso de los afnos, los factores de éxito pueden variar desde el entorno interno y externo,
sin embargo, un factor comun que se evidencia en las diferentes empresas que han
logrado mantener su éxito por mayor tiempo se atribuye a la estrategia organizacional
disefiada y ejecutada adecuadamente.
Es necesario conocer la relacion entre la estrategia organizacional, la ventaja competitiva
y el modelo de negocio y a su vez es necesario que la organizacion establezca una
ventaja frente a sus rivales, que le permita obtener utilidades, mantener sus clientes y
atraer nuevos clientes.
La estrategia se define como un plan, método, decisiones, o actividades que en conjunto
permiten a una organizacion alcanzar una meta tanto en el corto como en el largo plazo,
teniendo en cuenta el entorno interno y externo a través del andlisis ambiental. Toda
estrategia requiere una planificacion o formulacién, la implementacion o ejecucion y la
evaluacion y control. Para la definicion de la estrategia o planeacion estratégica se
recomienda contemplar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, el
andlisis ambiental y de la industria. (Wheelen, 2007, pag. 138).
“La estrategia de una organizacion aporta direccion y guia, en términos de lo que la
organizacion deberia hacer, y también de lo que no deberia hacer” (Thompson, et al.,
2018)
Para una organizacion la estrategia se convierte en la direccion a tomar, se debe
contemplar las actividades, el esfuerzo a emplear para ser mas competitivos, el propésito
de la organizacion, el enfoque dirigido hacia el cliente y para que se genere una ventaja
competitiva, que le permita sobresalir en su entorno de mercado de forma exitosa, de la
estrategia parte el despliegue y ejecucion que llevaran a la organizacion a mejorar, a
crecer y a mantenerse en el tiempo, (Thompson, et al., 2018).
Para una organizacion es necesaria la creaciéon de valor es por ello por lo que los autores
Kaplan & Norton, (2016), mencionan que “el valor se crea a través de la alineacion de
los individuos, las organizaciones y la estrategia. Por lo tanto, la alineacion debe ser un

proceso en cada organizacion que quiera asegurar el cumplimiento de sus objetivos.”
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4.1. Metodologias de planeacion estratégica y definicion de un modelo de

negocio

Para la presente investigacion se tienen en cuenta modelos de planeacion estratégica

como “El lienzo de modelo de negocio” (Osterwalde, 2021), Balanced Scorecard (BSC)

(Kaplan & Norton, 2016), modelo de administracion estratégica (Wheelen, 2007), y

“Estrategia competitiva (Porter, 2012)

Asi mismo, como menciona Wheelen (2007), se emplea como referencia las 4 etapas de

la administracion estratégica:

Etapa 1. Planificacién financiera basica: planificacion del presupuesto para el afio
siguiente afio, basado en la informacion de la organizacién. Se toma el presupuesto
a corto plazo por lo general a un afio.

Etapa 2. Planificacion basada en prondsticos: se proponen presupuestos a mayor
plazo por lo regular de tres a cinco afios, para este se toma en cuenta la informacién
interna y la informacién del ambiente, teniendo en cuenta las tendencias y se
establecen supuestos.

Etapa 3. Planificacion (estratégica) orientada externamente: se emplea la
administracion de alto nivel, dando inicio la planificacién estratégica. Por ende, la
organizacion concentra sus esfuerzos en responder a las variaciones del mercado y
la competencia mediante la utilizacibn del pensamiento estratégico y el
establecimiento de planes estratégicos. Esta etapa se genera de arriba hacia abajo,
la alta direccion de la organizacion y dejando la implementacion a los siguientes
niveles de la institucion.

Etapa 4. Administracién estratégica: resultado de la etapa anterior se identifica que
aun cuando se establezcan los mejores planes estratégicos, es preciso el
compromiso de los demas niveles para el logro de los objetivos, por lo cual en esta
etapa se establecen grupos integrados por los lideres, jefes, coordinadores y
empleados clave que son parte de los diferentes departamentos, procesos y grupos
de trabajo, permitiendo que se establezcan planes estratégicos integrales y dirigidos
al logro de los objetivos de la institucion. A su vez, estos planes cuentan con
escenarios posibles y medidas de contingencia, contando con el involucramiento de

todos los niveles de la institucion.
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4.1.1. Modelo de planeacion estratégica de Wheelen

De acuerdo con el autor Wheelen, (2007), se mencionan 4 grandes bloques, el andlisis
ambiental, formulacion de la estrategia, implementacion de la estrategia y evaluacion y
control, como se observa en la siguiente imagen, en cuanto a este trabajo abordaremos

la etapa de formulacién de la estrategia, para Magus.Co.
Figura 1.
Modelo de administracion estratégica
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(SAM), Reunién internacional, Richmond, VA, 1981. Copyright © 1981 por T. L. Wheelen y SAM. Copyright
© 1982, 1985, 1988 y 2005 por T. L. Wheelen y J. D. Hunger. Revisiones 1989, 1995, 1998, 2000 y 2005.

Reimpreso con permiso.

e El analisis ambiental

Esta primera etapa se centra en analizar la informacion externa (oportunidades y
amenazas) e interna (fortalezas y debilidades).

Wheelen & Hunger, (2007), hace mencién de que “Antes de que una organizacion inicie

la formulacién de sus estrategias, debe analizar el ambiente externo para identificar
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posibles oportunidades y amenazas y su ambiente interno para detectar sus fortalezas y
debilidades. El analisis ambiental es la vigilancia, evaluacion y difusion de informacion
desde los ambientes externo e interno hasta el personal clave de la corporacion. Las
empresas utilizan esta herramienta para evitar sorpresas estratégicas y asegurar su
salud a largo plazo.” Dentro del analisis ambiental se debe considerar en cuenta los
aspectos de innovacién y tecnologia ya que estos dos items van a incluir tanto a nivel
interno como externo.

a. Andlisis externo: este analisis debe realizarse de forma frecuente, permitiendo asi
el conocimiento y analisis constante de los “ambientes externos, social y de tareas,
en busca de nuevos desarrollos tecnolégicos que puedan aplicarse a sus productos
existentes o potenciales.” (Wheelen, 2007).

v' Como parte de dicho analisis es necesario considerar los desarrollos tecnolégicos ya
que esto fortalece la creacion de nuevos servicios o de nuevos productos, y mejora
de la empresa en el campo de la innovacion.

v' Es necesario que la organizacion identifique a sus partes interesadas y a través de
un trabajo colaborativo se reconozcan fuentes de mejora para los productos y
servicios. Para ello el autor menciona una metodologia para recolectar informacion
de las partes interesadas a través de un equipo de usuarios lideres, Wheelen, (2007)
propone:

Los equipos de usuarios lideres estan integrados por cuatro a seis personas de los

departamentos técnico y de marketing, mientras que una persona participa como lider

del proyecto. Por lo general, los integrantes del equipo dedican al proyecto de 12 a 15

horas a la semana. Con propoésitos de planificacion, un equipo debe dedicar de cuatro a

seis semanas a cada etapa y de cuatro a seis meses a todo el proyecto. Las cuatro fases

del proceso de usuarios lideres son:

1. Establecer el fundamento: identificar los mercados meta, asi como el tipo y el nivel
de innovaciones deseadas.

2. Determinar las tendencias: investigar el campo y conversar con expertos que posean
una vision amplia de las tecnologias emergentes y las aplicaciones de vanguardia.

3. ldentificar a los usuarios lideres: conversar con los usuarios que estan a la delantera

en el mercado meta y relacionados para entender sus necesidades.
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4. Desarrollar la innovacion: patrocinar un taller de 2 o 3 dias con varios usuarios lideres
y media docena de empleados técnicos y de marketing. Los participantes trabajan
primero en grupos pequefios y después en conjunto para disefiar los conceptos
finales que estén vinculados con las necesidades en la organizacion y los usuarios.

b. Analisis interno: se requiere que la organizacion también evalle la capacidad para

innovar y propone la formulacion de las siguientes preguntas (Wheelen, 2007).

¢,Ha desarrollado la organizacion los recursos precisos para probar nuevas ideas?

¢, Permiten los administradores la experimentacién con nuevos productos o servicios?

¢ Estimula la corporacion la toma de riesgos y tolera los errores?

¢ Esta el personal mas interesado en nuevas ideas o en defender su territorio?

AN N NN

¢ Es facil integrar equipos de proyectos autbnomos?

Ademas de responder estas preguntas, los estrategas deben determinar qué tan bien se
asignan internamente los recursos empresariales y evaluar la capacidad en la empresa
para desarrollar y transferir nueva tecnologia a la produccion de productos y servicios
innovadores de manera oportuna. Estos aspectos son importantes, ya que se requieren
en promedio siete ideas para generar un nuevo producto comercial, segun la Asociacion
de Administracion y Desarrollo de Productos.

e Formulacién de la estrategia

El planeamiento de la estrategia organizacional ya sea en el mediano o largo plazo,
aborda la definicién y el establecimiento de una mision o propésito, objetivos, estrategias
o tacticas y las politicas de una empresa. Esta surge del analisis y conocimiento de la
corporacion, teniendo como fuente la identificacion de las oportunidades, las fortalezas,
las amenazas Yy las debilidades y siendo coherentes con la estrategia (Wheelen, 2007).

Atendiendo a la importancia de conocer el “qué hacemos” y “a dénde se quiere llegar” se
considera relevante que las organizaciones establezcan la mision o proposito, la vision,
las estrategias o tacticas y las politicas.

De acuerdo con el autor Wheelen, (2007), quien menciona no solo la definicion de la
estrategia, sino que, las organizaciones deben contar con una estrategia de lyD
(Innovacion y Desarrollo) ya que es necesario poder elegir la tecnologia, el mercado y la
fuente de la tecnologia, planteando un cuestionamiento ¢EsS conveniente para una

empresa desarrollar su propia tecnologia o adquirirla con terceros? Teniendo en cuenta
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gue esta sea acorde a las necesidades y desarrollo industrial, las estrategias
competitivas y corporativas y se definan desde las necesidades especificas de la
compaiiia.

¢ Implementacion de la estrategia

Se ejecuta mediante la definicién de programas o planes, presupuestos y procedimientos
necesarios para ejecutar los procesos.

Cuando se toma la decision de realizar y desarrollar innovaciones a nivel interno de la
compafiia, se debe revisar, evaluar y asegurar la viabilidad teniendo en cuenta los
recursos, la estructura, los tiempos, procesos y la integracion de estos con la estrategia
de la organizacion, para desarrollar los nuevos productos a través de la adecuada
operacion de lyD. (Wheelen, 2007)

El autor Wheelen, (2007) considera que para definir una organizacion mas innovadora
es necesario que la alta direccion o administracion de alto nivel cuenten con una cultura
emprendedora, la cual esté dispuesta a incursionar en nuevas tecnologias, productos y
servicios, siendo adaptativos y flexibles frente a los cambios, adicionalmente trae a

relacion las 6 etapas de desarrollo para los nuevos productos:
Figura 2.

Las seis etapas de desarrollo de nuevos productos.

1. Generacion de ideas. Los conceptos de nuevos productos se identifican y
afinan.

2. Evaluacién de conceptos. Se usan técnicas de seleccidén para determinar la
validez y la oportunidad de mercado del concepto. Se lleva a cabo una
investigacion de mercado preliminar y se desarrolla una estrategia. Se elabora
un plan de negocios para presentarlo a la administracion.

3. Disefio preliminar. Se integra un nuevo equipo de proyecto para preparar las
especificaciones del producto deseado.

4. Crear y probar el prototipo. Se crea un modelo funcional del producto y se
somete a numerosas pruebas.

5. Disefio final y produccion piloto. Se desarrollan disefios finales del producto
y proceso para fabricar cantidades pequefas del producto con el fin de usarlas

22



en el marketing de prueba. Las sugerencias de los usuarios se envian al equipo
de disefio para su posible inclusién en el producto final.
6. Desarrollo del nuevo negocio. Se activa a toda la empresa para lanzar el

producto.

Nota. Se referencian las 6 etapas requeridas para el desarrollo un producto. Tomado de Managing
Corporate Culture, Innovation, and Intrapreneurship, Howard W. Oden. Copyright © 1997 por Quorum
Books. Reproducido con permiso de Greenwood Publishing Inc.,Westport, CT. (Como se cit6é en (Wheelen,
2007)).

e Evaluacién y control

Es necesario realizar el proceso de evaluacion y control, ya que permite medir el

desempeiio a través de los resultados obtenidos, para llevarlo a cabo se identifica aquello

gue se requiere medir, luego se emplean o determinan los estandares de medicion

(metas), se ejecuta la medicidon y cuando se obtienen los resultados se coteja con el

estandar o meta definida para validar si se alcanz6 o no el resultado deseado, sin

embargo en aquellos casos de incumplimiento sera imperante la toma de acciones
correctivas que lleven al alcance de los resultados esperados.

Asi mismo se deben evaluar y controlar las innovaciones, a fin de que estéas culminen de

forma exitosa, se debe evidenciar que lo ejecutado corresponde a lo planeado y se debe

monitorear de forma constante los rendimientos y se hace necesario medir la eficacia del

proceso de lyD, apoyados con la tecnologia disponible para dar seguimiento y

trazabilidad a lo largo de la vida y desarrollo de la idea hasta que culminen en el producto

deseado. (Wheelen, 2007)

4.1.2. Metodologia DOFA para la planeacion estratégica

Es una herramienta de estrategia utilizada en el ambito empresarial y organizacional para

evaluar la situacién actual de una empresa, proyecto o situacion. La sigla DOFA o FODA

representa las iniciales de las palabras (Uribe Macias, 2021):

e Debilidades (D): se refieren a las caracteristicas internas negativas de la entidad en
cuestién. Estas debilidades pueden incluir deficiencias en recursos, habilidades,
procesos, o cualquier aspecto que pueda obstaculizar el logro de los objetivos.

e Oportunidades (O): son factores externos positivos que pueden beneficiar a la

empresa o0 proyecto. Estas oportunidades pueden ser tendencias del mercado,
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cambios en la industria, avances tecnologicos, entre otros, que la entidad puede
aprovechar.

e Fortalezas (F): representan las caracteristicas internas positivas que distinguen a la
entidad. Estas fortalezas pueden incluir recursos valiosos, talento humano, ventajas
competitivas o cualquier aspecto que contribuya al éxito.

e Amenazas (A): son factores externos negativos que pueden representar desafios o
riesgos para la entidad. Estas amenazas pueden incluir cambios en la regulacion
gubernamental, la competencia, fluctuaciones econémicas, entre otros.

El analisis FODA/DOFA se utiliza para ayudar a una organizacion a comprender su

posicion actual y planificar estrategias para aprovechar sus fortalezas, abordar sus

debilidades, capitalizar oportunidades y mitigar amenazas. Al considerar estos cuatro
aspectos, una empresa u organizacion puede desarrollar planes de accidbn mas
informados y tomar decisiones estratégicas que sean coherentes con su entorno y sus

objetivos.

4.1.3. Estrategia competitiva de Porter

De acuerdo con el autor Porter, (2012) para realizar el planteamiento de una estrategia
es necesario tener en cuenta las cinco fuerzas competitivas que son: competidores
potenciales, productos sustitutivos, poder de negociacion de los clientes, poder de
negociacion de los proveedores y rivalidad entre los competidores actuales, sin embargo,
estos varian conforme a cada organizacion.

Las cinco fuerzas de Porter son un marco conceptual desarrollado por el profesor Michael
Porter en 1979. Estas fuerzas se utilizan para analizar la industria y el entorno competitivo
de una empresa con el fin de comprender mejor su posicion y tomar decisiones
estratégicas informadas. A continuacion, se describen las cinco fuerzas de Porter.
Rivalidad entre competidores actuales: esta fuerza se refiere a la intensidad de la
competencia dentro de una industria. Cuanto mas feroz sea la rivalidad, mas dificil sera
para las empresas obtener ventajas competitivas sostenibles. Los factores que influyen
en esta fuerza incluyen el nUmero de competidores, la tasa de crecimiento de la industria,
la diferenciacion de productos y los costos de cambio para los clientes.

Competidores potenciales (amenaza de nuevos competidores): esta fuerza evalla la

probabilidad de que nuevas empresas entren en la industria y compitan con las empresas
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existentes. Cuanto mas baja sea esta amenaza, mas estable sera el entorno competitivo.
Los obstaculos para la entrada, como las barreras de costos, las economias de escala 'y
las regulaciones gubernamentales, pueden dificultar que nuevas empresas ingresen con
éxito.

Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores son una parte fundamental
de la cadena de valor de una empresa, y su poder de negociacion puede influir en los
margenes de ganancia y la competitividad de una empresa. Si los proveedores tienen un
alto poder de negociacion, pueden imponer precios mas altos o condiciones
desfavorables. Factores como la concentracion de proveedores, la disponibilidad de
sustitutos y la importancia de los productos o servicios del proveedor afectan a esta
fuerza.

Poder de negociacion de los clientes: los compradores o clientes también tienen un papel
importante en la determinacion de la rentabilidad de una empresa. Si los compradores
tienen un alto poder de negociacién, pueden presionar para obtener precios mas bajos
0 mejores condiciones. El poder de negociacidon de los clientes se ve influenciado por
factores como la concentracidn de los compradores, la disponibilidad de informacion y la
importancia del producto o servicio para el cliente.

Productos sustitutivos (amenaza de productos o servicios sustitutos): esta fuerza
considera la posibilidad de que los productos o servicios de otras industrias puedan
satisfacer las mismas necesidades que los de la industria en cuestién. Cuanto mayor sea
la amenaza de sustitucion, mas vulnerable sera una empresa. Los factores que afectan
a esta fuerza incluyen la disponibilidad de sustitutos cercanos, la relacion precio-
rendimiento y la lealtad del cliente hacia la marca.

En resumen, las cinco fuerzas de Porter proporcionan un marco analitico que ayuda a
las empresas a evaluar su entorno competitivo y disefiar estrategias efectivas. Al
comprender estas fuerzas y su impacto en la industria, las empresas pueden tomar
decisiones informadas para mejorar su posicion competitiva y lograr el éxito a largo plazo.
4.2. Conceptos claves parala formulacion de la estrategia

A continuacion, se despliegan los conceptos que componen la formulacion de la

estrategia.
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4.2.1. Mision

Thompson & Strickland 11, (2006) define la mision como lo que una compafia trata de
hacer en la actualidad por sus clientes a menudo se califica como la misién de la
compaiiia. Una exposicion de esta a menudo es util para ponderar el negocio en el cual
se encuentra la compafiia y las necesidades de los clientes a quienes trata de servir.

La mision de una compafiia debe establecer de manera clara el “Quienes somos” es
decir cudl es la razén de ser esta, siendo el punto de partida para una definicion de los

objetivos y la estrategia de la organizaciéon como menciona (David, 2017).

4.2.2. Vision

Las organizaciones establecen la vision como un acuerdo de a donde se espera llegar
en determinado tiempo, esta se espera responda a la pregunta ¢En qué queremos
convertirnos? Segun el autor David, (2017), es de resaltar que la correcta definicién de
una visén puede dar a conocer en cualquier nivel jerarquico de la organizacion la ruta
hacia la cual se dirige la empresa, asi mismo se debe involucrar no solo a los altos
ejecutivos y a la Alta Direccién de una organizacion en la definicion (Covey, et al., 2022),
ya que al construir estos elementos con la participacion de empleados de los diferentes
niveles organizacionales, permite una mejor apropiaciéon, entendimiento vy
empoderamiento al momento de querer alcanzar las metas.

Es decir que una visién en conjunto aporta intereses comunes e involucra tanto a los
directivos y los demas empleados permitiéndole a estos ultimos ampliar su campo de
accion, liberandoles de las actividades repetitivas y abriendo un camino para el
crecimiento, nuevos retos y mayores oportunidades que contribuyen al bienestar y
motivacion de estos.

Fleitman, (2000) menciona que, la vision se define como el camino al cual se dirige la
empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones
estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad.

4.2.3. Objetivos

Los objetivos o metas son definidos en las corporaciones para establecer aquello que se
quiere alcanzar en el corto, mediano o largo plazo, siendo los objetivos una parte
fundamental para la planeacién estratégica. Si bien las organizaciones se desarrollan en

ambientes inciertos, las politicas, los diferentes recursos tecnologicos o medio
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ambientales influyen en factores como los costos de produccion, la comercializacion, los

inventarios, ante lo cual las empresas deben enfocar los esfuerzos y las decisiones en

las variables controlables que se atribuyen al entorno interno y sin dejar de lado los

factores externos, como lo menciona (Hernandez, 2012).

Es crucial la adecuada definicion de objetivos ya que los errores en dicha definicién

pueden llevar desde pérdidas de tiempo hasta la quiebra de una organizacion.

Los objetivos organizacionales le permiten a una organizacion establecer las

responsabilidades, planificar, orientar los procesos y se debe medir los resultados.

Algunas caracteristicas de los objetivos son:

a. Definen lo que se quiere lograr y por ello la declaracion de estos requiere que inicie
con verbos en infinitivo.

b. Es necesario determinar el tiempo en el que se espera alcanzar el resultado.
Pueden ser generales o especificos.

d. Deben ser coherentes, alcanzables y estar alineados a la mision y vision de la

empresa.

4.2.4. Estrategias

Las estrategias en una organizacion deben ser definidas desde el conocimiento del
contexto de esta, ya que esto permite establecer el alcance y las capacidades de la
empresa para definir las tacticas y metas que le llevan a la continuidad y éxito de las
corporaciones.

Se pueden definir diferentes tipos de estrategias como competitivas y de diferenciacion,
las estrategias competitivas requieren que se defina una ventaja competitiva, la cual tiene
como fin aventajar a la competencia, dentro de las posibles acciones esta aumentar la
calidad en un producto, ofrecer un servicio al cliente extraordinario o disminuir los costos
de produccién llevando a ofertar productos de menor valor.

Las estrategias competitivas pueden estar enfocadas en penetrar el mercado, desarrollar
el mercado o en la elaboraciéon de productos, como lo referencia el autor (Hellriegel,
Jackson, & Slocum, 2021)

4.2.5. Politicas
De acuerdo con el autor Lopez, (2020) las politicas son necesarias para la ejecucion de

los lineamientos, planes y tacticas de un organizacion teniendo en cuenta que estas
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buscan hacer lo indicado y dar una guia a los colaboradores en pro del cumplimiento de
los objetivos, estas deben indicar como se debe actuar en la operacion y deben ser
congruentes con la estrategia organizacional, ser claras y asegurar la comprension de
las mismas a todo nivel dentro de la corporacion (Pérez & Gayosso, 2017).

Sin embargo, existen politicas de indole interno y externo, las politicas determinadas de
forma externa son aquellas que han sido establecidas por el sistema politico, social o
econdmico. Mientras que las politicas internas son todas aquellas que se formulan dentro
de la organizacion, por ejemplo, el uso obligatorio de uniformes.

Cabe destacar que para la formulacion de las politicas estas deben ser claras, manejar
términos concretos y no dejar ambigledades, por lo cual es necesario que sean
divulgadas, estén disponibles, al alcance y se debe dar cumplimiento de esta.

Las politicas buscan dar un sentido de orden a las organizaciones, estas han existido en
todos los tiempos aun cuando cambien su fisonomia, como lo menciona Pérez &
Gayosso, (2017).

4.2.6. Programas

Son un conjunto de actividades planificadas, las cuales se realizaran en un determinado
tiempo y cuya ejecucion tiene un fin, como se establece en la (ISO 9001-2015).

Los programas permiten que la estrategia se enfoque a la accién, ya que son una
secuencia de actividades o pasos que permiten llevar a cabo un plan, un error comun es
establecer los programas sin la participacion de los directamente involucrados, ya que el
desconocimiento de los colaboradores puede llevar a la demora o incumplimiento en las

actividades inicialmente pactadas, como lo menciona Wheelen, (2007)

4.2.7. Presupuestos

El presupuesto son los planes referentes al dinero de una organizacion, estos deben
contemplar el retorno de la inversién, el crecimiento de la organizacioén, las utilidades, el
flujo de caja entre otros, segun Pacheco, (2020).

Dicho lo anterior se deben administrar adecuadamente los recursos de la organizacion,
por lo cual el presupuesto es definido por los expertos de la compafia, quienes se basan
en datos historicos, se proyectan y se corren modelos que permiten identificar el punto

de quiebre, critico o de equilibrio.
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Dentro de los procesos requeridos para el planteamiento de un presupuesto estan los
estudios de mercado, técnicos, operativos, financieros, etcétera. Asi mismo, es necesario
definir el presupuesto como un enfoque sistematico que debe comprender tanto el corto
como el largo plazo.

Una finalidad de establecer el presupuesto de acuerdo con Thompson, et al., (2018), es
que el nuevo programa permita aumentar las utilidades de la corporacion por ende es

importante ya que este permite apreciar el futuro financiero de una compaiiia.

4.2.8. Procedimientos

Es el conjunto de pasos sucesivos que detallan en como se realiza una actividad, tarea
o trabajo y mediante el cumplimiento de estos se completan diferentes programas en una
corporacion segun Thompson, et al., (2018), estos son el medio que la organizacion tiene
para asegurar que se realicen las actividades, requiriendo que se actualicen ante los
cambios tecnoldgicos o de estrategia que surjan.

Los procedimientos aseguran que la operacién sea consecuente y se mantengan en el
tiempo de forma que estandarizan la operacion.

Asi mismo, el autor San Miguel, (2019), menciona que los procedimientos son aquellos
documentos que una empresa define internamente para detallar el paso a paso de las
operaciones, lo cual facilita la operacion de los empleados, y deben ser sencillos y
aplicables. Los procedimientos deben establecer el como se hace, quién lo hace y
cuando se hace, dando asi el mayor detalle posible para la adecuada operacion de la
organizacion.

4.2.9. Desempefio

El desemperfio es el grado de cumplimiento de los objetivos establecidos, medido en
términos de productividad, calidad, satisfaccion del cliente y del empleado.

La evaluacién del desempefio se puede abordar desde los logros definidos, los objetivos
organizacionales permitiendo evaluar los resultados obtenidos a nivel empresarial hasta

el detalle de los colaboradores. (Thompson et al., 2018).
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5. MARCO INSTITUCIONAL
La principal motivacion para la creacion de Magus.Co, microempresa de comidas
rapidas, ubicada en Funza, Cundinamarca, radico en contar con una fuente de ingreso
gue fuera independiente y autbnoma. Teniendo en cuenta la experiencia con la que
contaban sus fundadores en el campo de las comidas rapidas, y dado que no existian
muchos establecimientos de comidas rapidas alrededor de la zona donde residian, se
visualizo la oportunidad para iniciar un establecimiento de comidas rapidas, siendo este
el punto de partida de Magus.Co.
Magus.Co inicia con un local en el barrio Serrezuelita, Funza - Cundinamarca, con una
oferta de comidas rapidas a precios competitivos y buena calidad, dirigida a los
residentes de la zona y alrededores que busquen este tipo de comida como alternativa
de alimentacién en jornada tarde noche, cualquier dia de la semana.
Los elementos claves para la constitucion de Magus.Co fueron los conocimientos en la
elaboracién de comidas rapidas por parte de sus fundadores, el servicio al cliente con
amabilidad, calidad y atencion directa de sus propietarios.
Este emprendimiento resuelve la necesidad de aquellos residentes o visitantes del
municipio que buscan la alternativa de comida rapida bien preparada bajo las normas de
seguridad y sanidad a buen precio, de forma agil, en aguel momento que requieran suplir
la necesidad de alimentos rapidos.
Magus.Co es una microempresa que empezoé en el afio 2003, dedicada a la elaboracién
de comidas rapidas, como: empanadas, hamburguesas, perros calientes, chorizos, entre
otros; Actualmente la produccién de empanadas que es producto principal se realiza
tanto para la venta uno a uno, como al por mayor para eventos empresariales o familiares
gue requieran el producto. La elaboraciéon de las empanadas se realiza de forma
artesanal y bajo la formulacién de Magus.Co.
A través de los afios la organizacion ha ido mejorando en su labor permitiéndole participar
en eventos de emprendimiento gestionados por la alcaldia municipal donde les fue

otorgado un subsidio para emprendedores.
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5.1. Mision actual de la empresa

Ofrecer comida rdpida de buena calidad que logre satisfacer las necesidades de nuestros
clientes de forma oportuna y con precios accesibles, contando con un establecimiento
basado en un entorno familiar. (Magus.Co, 2023)

5.2. Vision actual de la empresa

Posicionar a Magus.Co dentro del sector de las comidas r4pidas como una opcién de
preferencia del sector y de nuestros clientes. Para el 2025 ser uno de los
establecimientos de comida rapida de preferencia por los residentes y visitantes del
municipio. (Magus.Co, 2023)

5.3. Logo actual de laempresa

Figura 3.

Logo empresa Magus.Co

(MAGUS.
CO

Nota. Figura representativa de la empresa caso de estudio, por Magus.Co.

5.4. Valores corporativos actuales de la empresa

a. Respeto: tratar con amabilidad, empatia y cordialidad a nuestros clientes.

b. Honestidad: entregar siempre a nuestros clientes la informacion clara y veraz de los
productos, horarios y precios.

c. Responsabilidad: dar cumplimiento a la normatividad vigente alimentaria con el fin
de suministrar alimentos de comida rapida que cumpla con lo establecido por la
normay complacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.
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d. Confiabilidad: garantizar la calidad de nuestros productos con el fin de generar
confiabilidad a nuestros clientes en el mercado.
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6. MARCO LEGAL
Para operar de forma legal, Magus.Co debe cumplir con una serie de normativas y
legislaciones vigentes que aseguren la calidad, seguridad y adecuacion de sus productos
y servicios.
Se cuenta con la Resolucién 2674 de 2013 del Salud y Protecciéon Social, la cual
establece los requisitos sanitarios que deben cumplir los alimentos y bebidas destinados
al consumo humano. Esta resolucion incluye las Buenas Practicas de Manufactura
(BPM), que son esenciales para la produccion higiénica de las empanadas. También se
cuenta con normatividad aplicable al establecimiento o local dispuesto para la
distribucién y comercializacion del producto. EI cumplimiento de esta normatividad
garantiza la operaciéon de la empresa y a su vez protege la salud de los consumidores y
genera confianza en su producto.
Magus.Co, se encuentra constituido bajo la figura de persona natural por lo cual
actualmente la declaracion tributaria es la aplicable a este tipo de contribuyente.
A continuacion, se identifican los requisitos legales establecidos para la operacion de

establecimientos de comidas.

Tabla 1.
Matriz Legal
FECHA
ITEM NOMBRE DE EMISOR FUENTE DISPOSICION
EMISION
ARTICULO 2.2.4.1.4.3. Modalidades de Establecimientos
de gastronomia y bares turisticos. Son establecimientos
turisticos aquellos que desarrollan las siguientes
. actividades:
EL https://www.funcionp o .
. Establecimientos de gastronomia: Comercios cuya
PRESIDENTE ublica.gov.co/eva/ge . L .
Decreto 1074 ] actividad principal es la venta de alimentos preparados,
1 23/01/2023 DE LA stornormativo/norma. . . .
DE 2015 ] procesados o frescos, con o sin bebidas alcohdlicas,
REPUBLICA DE php?i=76608#2.2.4.1 o .
donde el espectaculo, si existe, es secundario:
COLOMBIA 4.1 o
1.1. Restaurantes: Ofrecen servicio a la mesa y suelen
tener carta o mena.
1.3. Restaurantes de comidas rapidas: Tiempo de entrega
maximo de 10 minutos.
https://www.funcion
) LEY N° 2120 30/07/2021. EL CONGRESO ublica.gov.co/leva/ge | Adopta medidas para fomentar entornos alimentarios
DE 2021 DE COLOMBIA stornormativo/norma. | saludables y prevenir enfermedades no transmisibles.
php?i=168029
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https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=76608#2.2.4.1.4.1
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=76608#2.2.4.1.4.1
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=76608#2.2.4.1.4.1
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=76608#2.2.4.1.4.1
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=76608#2.2.4.1.4.1
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=168029
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=168029
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=168029
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=168029

FECHA

ITEM NOMBRE DE EMISOR FUENTE DISPOSICION
EMISION
ARTICULO 1. Sustitucién de la Seccién 4 del Capitulo 1
EL https://www.minsalud | del Titulo 4 de la Parte 2 del Libro 2 del Decreto 1074 de
b 343 PRESIDENTE .gov.co/sites/rid/Lists/ | 2015, Unico Reglamentario del sector Comercio, Industria
ecreto
3 DE 2021 6/04/2021 DE LA BibliotecaDigital/RID | y Turismo. Reemplacese la Seccion 4 del Capitulo 1 del
REPUBLICA DE E/DE/DIJ/Resolucion Titulo 4 de la Parte 2 del Libro 2 del Decreto 1074 de 2015,
COLOMBIA -604-de-1993.pdf Unico Reglamentario del sector Comercio, Industria y
Turismo.
Buenas https://www.invima.g | Las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) establecen
Practicas de ov.co/buenas- normas de higiene en la manipulacién, preparacion,
Manufactura practicas-de- elaboracién, envasado, almacenamiento, transporte y
(BPM) manufactura-bpm- distribucion de alimentos para consumo humano,
4 21/12/2020 INVIMA
sinénimo de sinonimo-de- garantizando condiciones sanitarias adecuadas y
responsabilidad responsabilidad-e- reduciendo riesgos. El Instituto Nacional de Vigilancia de
e inocuidad en inocuidad-en-los- Medicamentos y Alimentos (Invima) supervisa estas
los alimentos alimentos préacticas y emite conceptos sanitarios.
https://www.minambi La Resolucién 2184 de 2013 tiene como objetivo promover
MINISTERIO DE } e .
. ente.gov.co/documen | el uso racional de las bolsas plasticas en el pais y la
Resolucion AMBIENTE Y . y e B
5 26/12/2019 to- implementacion del cédigo de colores para la gestion de
2184 de 2019 DESARROLLO ) ) i ) )
entidad/resolucion- residuos solidos, fomentando la cultura ciudadana
SOSTENIBLE X
2184-de-2019/ relacionada.
La Resolucion 2674 de 2013 reglamento el articulo 126 del
Decreto - Ley 019 de 2012 sobre la Notificacién Sanitaria,
Permiso Sanitario y Registro Sanitario de alimentos. En
dicha resolucion se establecieron los requisitos sanitarios
para producir y comercializar alimentos en el territorio
nacional. El INVIMA es responsable de conceder
notificaciones sanitarias, permisos y registros segun el
riesgo en salud publica de los productos.
Modificacion del articulo 37 de la Resolucion 2674 de
2013: Todo alimento que se venda directamente al
consumidor debe obtener una Notificacion Sanitaria (NSA),
. un Permiso Sanitario (PSA) o un Registro Sanitario (RSA)
https://www.icbf.gov. . . )
B EL MINISTRO expedido por el INVIMA. La nomenclatura asignada sera
Resolucion co/cargues/avance/c o
DE SALUD Y o NSA, PSA o RSA para su control sanitario.
6 3168 de 2015 26/08/2015 ) ompilacion/docs/reso
PROTECCION ) ]
MSPS lucion_minsaludps_3 o .
SOCIAL Los siguientes productos no requieren NSA, PSA o RSA:

168 2015.htm

Alimentos naturales sin transformacién, como granos,
frutas frescas, hortalizas, miel y otros productos apicolas.
crudos

Alimentos de origen animal refrigerados o

congelados sin transformacion.

Alimentos y materias primas para uso exclusivo en la

industria y sector gastronémico.

Alimentos en Puerto Libre de San Andrés y Providencia

para consumo local, conforme a la Ley 915 de 2004.

Los tramites para obtener NSA, PSA y RSA, sus

renovaciones y modificaciones seran automaticos con
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https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.invima.gov.co/buenas-practicas-de-manufactura-bpm-sinonimo-de-responsabilidad-e-inocuidad-en-los-alimentos
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/resolucion-2184-de-2019/
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/resolucion-2184-de-2019/
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/resolucion-2184-de-2019/
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/resolucion-2184-de-2019/
https://www.minambiente.gov.co/documento-entidad/resolucion-2184-de-2019/
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/compilacion/docs/resolucion_minsaludps_3168_2015.htm
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/compilacion/docs/resolucion_minsaludps_3168_2015.htm
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/compilacion/docs/resolucion_minsaludps_3168_2015.htm
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/compilacion/docs/resolucion_minsaludps_3168_2015.htm
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/compilacion/docs/resolucion_minsaludps_3168_2015.htm

FECHA

ITEM NOMBRE DE EMISOR FUENTE DISPOSICION
EMISION
revision posterior de la documentacion. El INVIMA definira
los procedimientos necesarios.
https://www.minsalud
EL MINISTRO .
. -gov.co/Normatividad o .
Resolucién 719 DE SALUD Y ] Por la cual se establece la clasificacion de alimentos para
7 11/03/2015 . _Nuevo/Resoluci%C ) .
de 2015 PROTECCION consumo humano segun el riesgo en salud publica.
3%B3n%200719%20
SOCIAL
de%202015.pdf
La Resolucion 2674 establece los requisitos sanitarios que
deben cumplir las actividades de fabricacion,
procesamiento, preparaciéon, envase, almacenamiento,
transporte, distribucion y comercializacion de alimentos y
materias primas de alimentos. También define los
. requisitos para la notificacion, permiso o registro sanitario
https://www.minsalud . . . .
EL MINISTRO ] o de los alimentos, segun su riesgo para la salud publica, con
» .gov.co/sites/rid/Lists/ L X
Resolucion DE SALUD Y o o el objetivo de proteger la vida y la salud de las personas.
8 22/07/2013 . BibliotecaDigital/RID
2674 de 2013 PROTECCION ]
E/DE/DIJ/resolucion-
SOCIAL Titulo Il
2674-de-2013.pdf X
Articulo 5. Buenas Practicas de Manufactura: Las
actividades de fabricacién, procesamiento, preparacion,
envase, almacenamiento, transporte, distribucién y
comercializacion de alimentos se ajustaran a los principios
de las Buenas Practicas de Manufactura contempladas en
la presente resolucion.
ARTICULO 1.- AMBITO DE APLICACION. - La salud
constituye un bien de interés pablico. En consecuencia, las
disposiciones establecidas en el presente Decreto son de
orden publico y regulan todas las actividades que puedan
generar factores de riesgo por el consumo de alimentos.
Estas disposiciones se aplicaran de la siguiente manera:
Derogado por el art. 21, Decreto Nacional 539 de 2014.
a. A todas las fabricas y establecimientos donde se
EL https://www.minsalud | procesan los alimentos; asi como a los equipos, utensilios
PRESIDENTE .gov.co/Normatividad | y al personal manipulador de alimentos.
Decreto 3075
9 de 1997 23/12/1997 DE LA Nuevo/DECRETO%
e
REPUBLICA DE 203075%20DE%201 b. A todas las actividades relacionadas con la fabricacion,
COLOMBIA 997.pdf procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento,

transporte, distribucién y comercializacion de alimentos en

el territorio nacional.

c. A los alimentos y materias primas destinados a la
produccion de alimentos que se fabriquen, envasen,

expendan, exporten o importen para el consumo humano.

d. A las actividades de vigilancia y control que ejerzan las
autoridades sanitarias sobre la fabricacion, procesamiento,
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https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/Resoluci%C3%B3n%200719%20de%202015.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/Resoluci%C3%B3n%200719%20de%202015.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/Resoluci%C3%B3n%200719%20de%202015.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/Resoluci%C3%B3n%200719%20de%202015.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/Resoluci%C3%B3n%200719%20de%202015.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-2674-de-2013.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-2674-de-2013.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-2674-de-2013.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-2674-de-2013.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-2674-de-2013.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf
https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%203075%20DE%201997.pdf

FECHA

E/DE/DIJ/Resolucion
-604-de-1993.pdf

ITEM NOMBRE DE EMISOR FUENTE DISPOSICION
EMISION

preparacién, envase, almacenamiento, transporte,
distribucion, importacién, exportacién y comercializacion
de alimentos, asi como sobre los alimentos y materias

primas destinadas a la produccién de alimentos.
ART. 1°—Campo de aplicacion. Las disposiciones
sanitarias de esta resolucién se aplicardn a personas
naturales o juridicas que preparen y vendan alimentos para
https://www.minsalud | consumo humano en vias publicas. Deberan cumplir con
» L .gov.co/sites/rid/Lists/ | esta resoluciéon y sus modificaciones, asi como con las
10 Resolucion 604 12/02/1993 Ministerio de BibliotecaDigital/RID disposiciones de locales, expendios y medios de

DE 1993 salud

transporte utilizados. Las pautas higiénico-sanitarias solo
se aplicardn a ventas de alimentos formales en la via
publica, reorganizadas o reubicadas y autorizadas por
autoridades competentes segln la Constitucién y normas

municipales sobre el uso del espacio publico.

Nota. Se relacionan la normatividad aplicable a la empresa objeto de estudio.

36



https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-604-de-1993.pdf
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7. DISENO METODOLOGICO
En este apartado se presenta el disefio metodoldgico utilizado en el desarrollo del
presente trabajo de investigacion, describiendo el enfoque de la investigacion, alcance,
y las fases que permitieron alcanzar cada uno de los objetivos planteados.
7.1. Tipo de investigacion
El presente proyecto de investigacion cuenta con un enfoque de investigacion de tipo
mixto; cualitativo dandole un alcance descriptivo, donde se realiza la identificacion y
apropiacion académica de teoria, y de tipo cuantitativo respecto al analisis numérico de
la informacién estadistica de la empresa.
7.2. Fuentes de informacion
Se recopila la informacion requerida para el diagnéstico y planteamiento del plan
estratégico a través de técnicas de observacion, revision documental de la organizacion,
junto con la captura de informacién suministrada por parte de los propietarios de
Magus.Co, como fuente primaria de datos.
Como fuente secundaria se acude a la indagacién de estudios previos referentes a
procesos de planeacion estratégica, como lo son articulos de investigacion, libros y
trabajos de grado.
7.3. Planteamiento del problema
No contar con una planeacién estratégica organizacional pueden tener impacto negativo
en las empresas, con una potencial pérdida de clientes, disminucién de la rentabilidad,
disminucién en ventas, pérdida de recursos, reprocesos en produccion, y potencial
afectacion de la sostenibilidad futura de la organizacion; es por esto que ante el escenario
inicial visto en la empresa Magus.Co, en el cual al inicio de este proyecto de grado la
organizaciéon no contaba con una planeacion estratégica que le permita alcanzar los
objetivos de expansiéon y crecimiento esperado por sus propietarios, se identifica la

necesidad de proponer un horizonte estratégico que le permita a la organizacion el logro
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de dicha vision. En el arbol de problemas se presenta el andlisis y planteamiento de la situacién de intervencién como se
muestra en la figura 4.
Figura 4.

Arbol de problemas Magus.Co

ARBOL DE PROBLEMAS MAGUS.CO

Efectos
secundarios

Perdidas financieras por los reprocesosy el
desperdiclo de recursos

Poca expansién o poco

Quiebra de la empresa al no tener una adecuada planeaciony plan de continuidad de negocio, que le permta crecimiento del negoclo

afrontar los momentos de crisis del sector.

A A A
1

Riesgo  de  perdidas
financieras al no coméar
Perdida de  cllentes con una  planeacion Se puede Incursionar en
Efectos primarios actuales y potenclales Eﬁfre;?:%tgfgcn:um 5&?:2?,3%2%%1 Iaa estratégica que Il’:r"tﬂd:s‘d:m;;c';l:c?:nogg Reprocesos en la etapa  perdidas al  hacer Ia
por desconocimiento de 4.y Vo iae ‘ contribuy a al oy procesos. de produccion expansion sin planeacion
sus necesidades. ' sostenimiento  de  1a ' estratégica.
empresa en el largo
| | plazo | | |
L il 1 - 1 J
Y
La microempresa Magus.Co ha operado durante aproximadamente veinte affos sin llevar a cabo un proceso significativo de evolucidn o potenciacidn de sus capacidades y este
Qué?. niento ha obstaculizado las oportunidades de expansién. Actualmente, la comercialzacién de sus empanadas se limita a un grupo de personas que ya conocen el producto
¢ " 0 que transtan por el drea del establecimiento durarte los horarlos de apertura, esta sftuacién contrasta con los objetivos de expansidn y crecirmiento establecidos por los
proplatarios de 1a empresa,
LPor qué?. Esta empresa familiar dio sus inicios de forma empirica y los propletarios la han mantenido de esta forma, ya que no ven |la necesidad de implementar una planeacion estratégica
o & Quin? Los propletarios Carlos Herrera y Mariza Guantiva
¢, Cudndo?: Iniclaron hace aproximadamente 20 afios
¢ Donde?: En el municiplo de Furza Cundinammarca
L Como? |Se dio Iniclo & esta empresa a través de 1a produccion y venta de empanadas pusrta 3 puerta y posteriorments 56 paso a un local ffo.
¢ Cudrto?: ]Estl empresa familiar ha realizado inversion en el local que actualmente toma en arriendo y duefios esperan poder abrir una nueva sucursal de venta de empanadas

A
|

( [ [

en estos campos,

en el marco leqal.

sobre carga laboral

| \

No se cuenta con el
: : Se maneja un local en El crecimiento de
La empresa se cred con  conocimiento explicko rnodalldad de arlendo y -3 8MPresa se mantiene oo 000000 do produccién son muy manuales y esto Magus. Co ha sido poco a
Causas principales el conocimiento tiacto de para establecer la debe p con su operacién dia a t | do 16n ) "
ous duefios. planeacién estratégica de 0] estar g0 genera tiempos largos de preparacl poco sin Incursionar o
1a empresa romodolando ampliar el mercado.
. L Y J L " ) . )\ Y )L Y J L Y ) L Y J
Al ser una empresa que Se debe invertir para
Por los tiempos de se desarrollo de forma mantener esta E:‘é%ng:.qfuc::eszqug:: La produccién se hace Se ha crecido mediante
Causas operacién no se han empirica los propletarios Infraestructura  bajo 1as y administran la totalidad dla a da y no se Solo 50 manajan el vz a vez de los
secundarias capacitado los  no ven la necesidad de  condiciones d de la empresa hay una  manejan iventarios productos frescos clientes que los
propietarios. ampliar su conocimiento  salubridad  establecidos recomiendan.

Nota. Se emplea un arbol de problemas como parte del andlisis de la empresa de estudio
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7.4. Preguntas de investigacion

a. ¢Cuales son las oportunidades y amenazas claves en el entorno empresarial que
podrian afectar positiva o negativamente los planes de expansion y crecimiento de
Magus.Co?

b. ¢Cuales son las principales barreras o desafios que enfrenta la empresa en su intento
de expandirse y crecer en el mercado?

c. ¢Cual seria la planeacion estratégica adecuada para la empresa del sector de
alimentos Magus.Co, que pueda mejorar su gestion?

7.5. Hipoétesis

Formular una propuesta de planeacion estratégica para la empresa del sector de

alimentos Magus.Co permitira contribuir en su mejora.

7.6. Actividades Detalladas

A continuacién, se realiza una descripcion de las actividades desarrolladas para lograr el

cumplimiento del objetivo general de la presente investigacion, partiendo del desglose

de cada uno de los objetivos especificos.

7.6.1. Etapa 1. Diagnoéstico del estado actual de la organizacién
Para realizar el diagnostico del estado actual de la organizacion, se procedié con un
analisis ambiental, del contexto interno y externo de la empresa, teniendo en cuenta el

marco normativo regulatorio aplicable.

7.6.2. Etapa 2. Analisis del contexto

En el proceso de analisis del contexto de la organizacién, posicionamiento, mercado,
flujos de produccion, entre otros para identificar las oportunidades de mejora de la
planeacion estratégica de Magus.Co. se procedié haciendo el analisis de: los costos, los
clientes, una encuesta, las ventas, se verifican los locales alrededor y los productos que
venden, teniendo en cuenta diferentes aspectos (empleados, uniformes, quien atiende,
namero de trabajadores e informacién de cémo estan operando los locales, entre otros.)
7.6.3. Etapa 3. Disefio de la propuesta

Para el desarrollo de la propuesta de planeacion estratégica para la organizacién, se
procedio con la indagacion documental de modelos como la estrategia competitiva y las
5 fuerzas de Porter, la administracion estratégica de Wheelen, el analisis DOFA, el

Balance Scorecard y las estrategias emergentes.
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Una vez realizado el analisis del contexto tanto interno como externo se realiza la
identificacion del problema de Magus.Co, y se procede a formular una planeacion
estratégica que le permita potencializar las oportunidades y fortalezas y a su vez se

proponen estrategias para mejorar en las debilidades y amenazas.
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8. RESULTADOS

8.1. Etapa 1. Diagnostico del estado actual de la organizacion

Para realizar el diagndstico del estado de la organizacion, se procedié con un analisis
ambiental, del contexto interno y externo de Magus.Co la cual se ubica en la calle 13 #
5A-64 barrio Serrezuelita — Funza, Cundinamarca y teniendo en cuenta el marco
normativo regulatorio aplicable.

Este diagnostico PESTEL, PORTER y DOFA se construye a partir de la identificacion de
algunos factores sugeridos en la literatura, de la informacién conocida por el investigador
mediante la observacion de la operacién tanto del proceso productivo como de venta y
se generaron espacios de entrevista con los propietarios que permitieron ahondar y
encontrar factores adicionales del contexto interno y externo que la experiencia propia
del negocio les ha brindado. Una vez se cuenta con los factores identificados para cada
metodologia se realiza la evaluacion de cada uno con el acompafiamiento de los duefios

de Magus.Co.

8.1.1. Analisis PESTEL

Se da inicio al analisis ambiental a través de modelo de PESTEL, para ello se listaron 25
factores criticos, los cuales estan dados por 6 tipos de factores: politico, econémico,
social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.

Una vez se listan los factores criticos de éxito, se procede a diferenciar si estos
representan una amenaza o una oportunidad para Magus.Co, seguido a ello se procedio
a calificarlos en una escala de 1 a 3, esta calificacion se aplica para la amenaza o la
oportunidad y adicionalmente se califica su impacto bajo la misma escala, a continuacion,

se presenta la valoracion para aplicar la calificacion.

Calificacion

Alto 3
Medio 2
Bajo 1

En la tabla 2. Matriz PESTEL Magus.Co, se presenta la evaluacion cuantitativa realizada
a cada uno de los 25 factores identificados fue necesario evaluar si cada factor
representaba una oportunidad o amenaza y teniendo en cuenta la probabilidad de

ocurrencia de estos, como por ejemplo el factor politico, en este factor aun cuando han
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existido diferentes cambios de gobierno la mayor afectacion de dio en la emergencia
sanitaria causada por la pandemia del covid-19 que llevo al cierre temporal de los
establecimientos de comidas, por lo demas las directrices gubernamentales no presentan
cambios radicales en el sector de alimentos, puesto que las regulaciones existentes son

estrictas en este sector.
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Tabla 2.

Matriz PESTEL Magus.Co

TIPO DE FACTOR

FACTORES

DESCRIPCION

Oportunidad

Amenaza

Impacto

Media

Media

Priorizacién

) Cambios en la estrategia Cambios en las directrices de operacién por nuevo de
POLITICO . . X X 4
de Gobierno gobierno
3 Cambios en politicas Cambios en las directrices de operacion por nuevo de
POLITICO ) i 2
regionales y locales gobierno
_ o . Posibilidad de aplicar a subsidios municipales y de la
POLITICO Subsidios de Gobierno » 6
gobernacion
) Eventos municipales o Posibilidad de participar en eventos municipales o
POLITICO 6
gubernamentales gubernamentales
) - Se representa disminucién del poder adquisitivo debido al
ECONOMICO Inflacion . . 6
aumento de la inflacién
ECONOMICO Inflacion Estéa representa el aumento de precios durante un periodo. 6
La incertidumbre econémica conlleva a que los clientes
ECONOMICO Incertidumbre econémica sean mas cautos en el consumo, se bajan las inversiones 6
de las empresas y por ende la economia no crece.
ECONOMICO Desempleo Disminucién de empleo afecta la capacidad de compra X X 4
, . L Acceder a nuevas oportunidades de financiacién para
ECONOMICO Financiacion L X X 4
expansion
ECONOMICO Competencia Aumento de nuevos competidores X 6
SOCIAL Demografia Aumento de los residentes del municipio X 5
SOCIAL Calidad de vida Nuevas opciones de comidas rapidas saludables X X 4
SOCIAL Habitos Cambios en los habitos de alimentacién X X 4
Aumento en el consumo de empandas por nuevos
SOCIAL Consumo . . 6
residentes o visitantes
SOCIAL Consumo Disminucién en el consumo de empanadas 6
Percepcién del mercado .
SOCIAL . o Aumento en los costes de arrendamiento del local 6
inmobiliario
TECNOLOGICO Redes sociales Uso de redes sociales para la empresa X
TECNOLOGICO Facturacion electronica Facturacion electronica X X 4
TECNOLOGICO Registro de datos Registros contables y financieros 6
B Consumo de energia .
ECOLOGICO Uso de energia X X 4
renovable
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ECOLOGICO Reciclaje de residuos Disposicion de residuos
ECOLOGICO Empaques Disminuir el uso de plasticos de un solo uso
ECOLOGICO Empaques Cambios de los empaques a materiales biodegradables
Manipulacién de . o . . .
LEGAL ) Cambios en la legislacién de manipulacién de alimentos
alimentos
LEEAL Normatividad para locales Cambios en la normatividad para los establecimientos de

de alimentos

comidas

Nota. Se presentan los factores identificados bajo el analisis PESTEL.
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Al contar con cada uno de los factores cuantificados se realiza la sumatoria por tipo de
factor de forma que aquellos que recibieron la mayor calificacion son los cuales debe

priorizar la organizacién, como se presenta en la siguiente tabla:
Tabla 3.

Priorizacién por tipo de factor Magus.Co

TOTAL, POR TIPO DE FACTORES

TIPO DE FACTORES PRIORIZACION

POLITICO
ECONOMICO 31
SOCIAL 31
TECNOLOGICO 15
ECOLOGICO 12
LEGAL 8

Nota. La tabla presenta la puntuacion por tipo de factor.

Dentro de la priorizacién se observa que los factores de mayor valor son el econémico y
el social, esto se debe a que en el factor econébmico las variables de incertidumbre
econdmica e inflacibn generan una amenaza e impacto altos, ya que, al aumentar la
inflacion los costos de la produccién de empanadas se elevan e influye en la disminucion
de las ventas. Asi mismo, el desempleo y la disminucion de los ingresos representa
menos poder adquisitivo de los clientes de la compafiia; No obstante aunque las
empanadas tengan un valor razonable y no se incremente su precio pese al aumento del
costo en las materias primas se puede incurrir en pérdidas de ingresos y percepcion de
menores utilidades para Magus.Co, y en el caso de incrementar los precios del producto
para evitar déficit en la utilidad se disminuyen las ventas ya que el flujo de caja dado por
las posible disminucién del poder adquisitivo de los clientes conlleva a una disminucion
del consumo de los productos ofertados por la organizacion.

Respecto al factor social existe una oportunidad significativa en el aumento demografico
del municipio ya que para el aflo 2006 se contaba con una poblacion de 59.453
(Republica, 2006) y actualmente es de 103.509 (Municipios de Colombia), sin embargo,
se pueden presentar cambios de los habitos de alimentacion de la poblacion optando por
el consumo de otros tipos de comidas, también se observo el incremento de las opciones
de comidas rapidas del sector dando asi mayores opciones a los clientes y esto puede

afectar directamente la venta de empanadas.
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8.1.2. Anélisis 5 fuerzas de Porter

Para el desarrollo del analisis de las 5 fuerzas de Porter de Magus.Co, se realiza una
lista con las 5 fuerzas, que son: F1- Poder de Negociacion de los Clientes; F2- Poder de
Negociacion de los Proveedores; F3- Amenaza de Nuevos Competidores; F4- Amenaza
de Productos o Servicios Sustitutos; F5- Rivalidad entre los Competidores, se identifican
los diferentes factores que pueden impactar de acuerdo con el tipo de fuerza.

Al contar con los factores relevantes por tipo de fuerza enlistados, se identifica si
corresponden a oportunidad o amenaza, seguido de esto se asigna un peso ponderado
por factor, es importante que la sumatoria de los pesos por cada factor de 1, una vez se
asignado el peso se procede a dar la calificacién de cada uno de los factores conforme

a la siguiente escala:

Calificacion

Debilidad mayor

Debilidad menor

Fortaleza menor

1
2
3

Fortaleza mayor

4

Al realizar la calificacién de cada factor este se multiplica por el peso y seguido a se
realiza la sumatoria por cada tipo de fuerza dando como resultado si es fuerte, promedio

o débil bajo la siguiente convencién para el andlisis de los resultados:

Convencion Puntaje

Débil 1,0a1,99
Promedio 2,0a2,99
Fuerte 3,0a4,0

Para Magus.Co, se identificaron 27 factores, los cuales se relacionan en la tabla 4. Matriz

5 Fuerzas de Portes Magus.Co, donde se analiza y califica cada factor, observando que

se identificaron 18 amenazas y 9 oportunidades.
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Tabla 4.

Matriz 5 Fuerzas de Porter Magus.Co

Amenaza/ Oportunidad/ Calificacion
Tipo de fuerza Descripcion Calificacion
Debilidad Fortaleza Ponderada

F1

F1

F1

F1

F1

F2

F2

F2

F2

F2

F3

Poder de Negociacion de los
Clientes

Poder de Negociacion de los
Clientes

Poder de Negociacion de los
Clientes

Poder de Negociacion de los

Clientes

Poder de Negociacion de los
Clientes
Poder de Negociacion de los
Clientes
Poder de Negociacion de los
Proveedores
Poder de Negociacion de los
Proveedores
Poder de Negociacion de los
Proveedores
Poder de Negociacion de los
Proveedores
Poder de Negociacion de los
Proveedores

Amenaza de Nuevos

Competidores

El alcance de Magus.Co es principalmente local,
en el municipio de Funza Cundinamarca.

Los precios son fijos y asequibles, por lo cual los
clientes tienen poco poder de negociacion frente a
los precios del producto.

El cliente presenta bastante sensibilidad al precio
que se pueda ofertar.

Se presenta una ventaja teniendo en cuenta que
pocos establecimientos en la zona de ubicacion de
Magus.Co ofertan el mismo producto.

El cliente puede elegir donde adquirir su comida
rapida en los diferentes establecimientos.
Solicitud de servicio domiciliario que actualmente

no se presta.

Hay baja rotacion de los proveedores

Los proveedores que estan ubicados a nivel local

Los proveedores que estdn ubicados en

municipios aledafios.
Proveedores limitados de produccién de masa

Aumentos de los precios dado la volatilidad del
mercado actual

Bajas barreras de entrada para nuevos
competidore que deseen ingresar al mercado de la

produccion y venta de empanadas
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. e Amenaza/ Oportunidad/ e Calificacion
F# Tipo de fuerza Descripcion o Calificacion
Debilidad Fortaleza Ponderada

El aumento en la popularidad del producto puede
Amenaza de Nuevos

F3 . despertar el interés de nuevos emprendedores X 0,20 1 0,20
Competidores _ _
incrementando la competencia.
Amenaza de Nuevos Ingreso de franquicias y cadenas de empanadas
F3 ) X 0,15 1 0,15
Competidores en el sector

Facil acceso a los proveedores, ya que no se

Amenaza de Nuevos manejan contratos de exclusividad y los insumos
F3 . L X 0,15 2 0,30
Competidores para la fabricacion de empanadas se encuentran

disponibles en mdltiples distribuidores.

Amenaza de Nuevos Las regulaciones sanitarias y de seguridad
F3 . ) i . X 0,15 3 0,45
Competidores alimentaria son estrictas para este sector.

La preferencia de los clientes por los productos de
Amenaza de Nuevos . -
F3 . Magus.Co, por su calidad y sabor puede dificultar X 0,15 3 0,45
Competidores .
la entrada a nuevos competidores.

Amenaza de Productos o .
F4 o _ Precios del producto al mercado constantes X 0,20 3 0,60
Servicios Sustitutos

Incremento en los servicios de entrega de comida
Amenaza de Productos o ) . .
F4 o . a través de aplicaciones cuya variedad es mayor a X 0,25 1 0,25
Servicios Sustitutos
la de Magus.Co

Preferencia a comprar otros tipos de comidas
Amenaza de Productos o - .
F4 o ) rapidas como hamburguesas, pizza, tacos, arepas X 0,25 1 0,25
Servicios Sustitutos 3 .
rellenas, o sandwiches

Amenaza de Productos o Predileccion por la comida casera, es decir que los
F4 L . . ) . X 0,20 2 0,40
Servicios Sustitutos clientes prefieran preparar su comida en casa.
Inclinacién de los clientes por comprar empanadas
Amenaza de Productos o congeladas u otros productos que puedan calentar
F4 . i o i X 0,10 2 0,20
Servicios Sustitutos en electrodomésticos como el microondas sor su
rapidez y facilidad.
Rivalidad entre los Bajo numero de empresas que fabrican

F5 . X 0,25 4 1,00
Competidores empanadas en el sector.
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Amenaza/ Oportunidad/ Calificacion
Tipo de fuerza Descripcion Peso Calificacion
Debilidad Fortaleza Ponderada
Rivalidad entre los Alto grado de diferenciacion de las empanadas de

Competidores Magus.Co, frente a los competidores.

o Alto nimero de competidores como locales de
Rivalidad entre los ) _ .
F5 . comidas rapidas, supermercados o tiendas de X 0,20 1 0,20
Competidores _ . _
barrio que ofertan productos similares o sustitutos.

o Poca competencia en la produccion de
Rivalidad entre los

F5 . empanadas artesanales como las que ofrece X 0,20 4 0,80
Competidores
Magus.Co
Rivalidad entre los Segmentos de clientes que buscan opciones de
F5 . . . . X 0,10 2 0,20
Competidores comida saludable, original o exdtica

Nota. Se describen los factores por cada una de las cinco fuerzas de Porter.
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Se realiza la sumatoria de las calificaciones, al contar con cada uno de los factores
cuantificados se realiza la sumatoria por tipo de factor, de forma que aquellos que
recibieron la mayor calificacion son que se deben priorizar en la organizacion, como se

presenta en la siguiente tabla:

Tabla 5.
Priorizacion por tipo de fuerza de Porter para Magus.Co

Suma de Calificacion

Tipo de fuerza de Porter Categoria
Ponderada
F1 - Poder de Negociacidn de los Clientes 2,3 Promedio
F2 - Poder de Negociacidn de los Proveedores 1,5 Débil
F3 - Amenaza de Nuevos Competidores 1,75 Débil
F4 - Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos 1,7 Débil
F5 - Rivalidad entre los Competidores 3,2 Fuerte

Nota. Se muestra la calificacion para cada fuerza.

Lo anterior permite observar que la fuerza de rivalidad entre los competidores se
identifica como fuerte para Magus.Co, lo anterior se debe a que no existe una alta
competencia en la produccién y venta de empanadas en el sector que se encuentra
ubicado el establecimiento, las empanadas de la empresa tienen un factor diferencial en
cuanto a calidad del producto ya que la produccién se realiza a diario entregando a los
clientes un producto fresco, este factor diferencial se identificO al realizar
acompafamiento a los propietarios en el sitio y recibir los comentarios de los cliente
resaltando que la calidad de las empanadas esta dada por su sabor y porque siempre se
encuentran frescas al ser recién preparadas a diferencia de otros establecimientos donde
han consumido empanadas, si bien existen diferentes locales de comidas rapidas en este
sector la receta propia también marca un factor relevante del producto ya que su relacion
carne - papa es equilibrada segun comentan los clientes.

Respeto a la Fuerza del poder de negociacion de los proveedores se identifica la
amenaza significativa de contar con pocos proveedores, los cuales dominan los precios
y No se cuenta con regulaciones respecto al incremento de los precios e insumos, al
tener que trabajar con proveedores que no son locales se pueden generar demoras en
la consecucién de los insumos y cuando se eligen los locales a ser limitados estos tienen

una gran influencia en la produccion de las empanadas de Magus.Co, ya que ellos
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pueden desmejorar la calidad de sus insumos y esto afecta de forma directa a la empresa
y su produccion ya sea por los costes 0 los reprocesos que se generan para poder
alcanzar una produccion bajo las condiciones de calidad definidas por la compafia para

sus empanadas.

8.1.3. Analisis DOFA de Magus.Co

Se aplica el analisis DOFA para Magus.Co, mediante este analisis se identifican
fortalezas frente a la receta propia y los bajos costos de produccion, oportunidades como
la implementacion de marketing digital y el uso de redes sociales, debilidades en la
capacidad de produccion y amenazas por la competencia con otras empresas que
venden empanadas o productos sustitutos, a continuacion, se presentan las Fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que permitiran desarrollar estrategias para que

se potencialice el crecimiento y sostenibilidad de Magus.Co:
Tabla 6.
Matriz DOFA Magus.Co

Fortalezas Descripcion Debilidades Descripcion
Buena calidad de los productos debido
a que se ftrabaja con proveedores Horario de atencion al publico solo
FL conocidos del sector y calificados con bt de 5 horas.
excelente calidad.
Actualmente no se cuenta con una
La produccion y la atencién del local es
) o imagen corporativa que permita la
F2 realizada por los propietarios de la D2 o o
visibilidad del establecimiento al
empresa. piblico.
Elaboraciéon de productos por pedido Se cuenta con la maquinaria y
F3 para eventos y reuniones a solicitud del D3 mobiliario inicial del establecimiento,
cliente. no ha sido posible renovarla.
Preparacion personalizada lo que
permite que el cliente seleccione Desconocimiento  frente a la
F4 aquellos ingredientes de su preferencia b4 planeacion estratégica.
segun la comida rapida a preparar.
La produccion es diaria permitiendo Ausencia de estandarizacion de los
F tener un producto fresco. bs procesos de produccion.
Capacidad de produccion limitada
Receta Unica ya que fue creada por los puesto que no se cuenta con
Fo propietarios. pe personal adicional a los propietarios
para la produccién.

51



Fortalezas Descripcion Debilidades Descripcion

. ) Dependencia de proveedores ya que
Los costos de produccion son bajos lo
F7 ] ) D7 localmente se cuenta con pocos
gue permite dar precios razonables

proveedores.
n Horarios de afluencia de personas en . Oferta de establecimientos de
© la zona de ubicacion de Magus.Co comidas rapidas.
Incertidumbre  econémica  que
Realizar la expansion del negocio a conlleva a la toma de decisiones
02 nivel local, en ferias o eventos A2 més cautas en los diferentes
sectores.
58 Reconocimiento de la imagen y marca . Crecimiento de la competencia
en sector A directa.
Renovar la oferta de los productos
04 actuales y ser mas competitivos en el A4 Aumento en el costo de los insumos.
mercado.
Incorporar nuevas opciones de
05 empanadas saludables para llegar a un A5 Alto costo de las maquinarias.

publico més amplio.

) ) . Barreras presentadas en el sector
Realizar alianzas estratégicas para i ) )
financiero para el otorgamiento de

06 colaborar con tiendas locales y otros A6 ) ]
o préstamos, al no contar con vida
establecimientos. o
crediticia.
& Implementar las redes sociales y
marketing digital.
Tecnologia existente en el mercado
08 para la optimizacién del proceso de - -

produccion masiva de empanadas.

Nota. Describe las amenazas, fortalezas, oportunidades y debilidades de la empresa objeto de estudio.

Cabe mencionar que Magus.Co, opera actualmente en un entorno competitivo, donde la
demanda de productos artesanales va en aumento, Asi mismo Magus.Co se ha
distinguido por el compromiso con la calidad, frescura y autenticidad en sus empanadas,
lo que le permite contar con clientes leales, sin embargo, se enfrenta a los desafios de
la competencia y la necesidad de adaptarse al cambio y las tendencias del mercado.

La empresa debe enfocar esfuerzos en el aumento de su capacidad de produccion,
explorar oportunidades de expansién e incluir nuevas tecnologias que le permitan
ampliar sus canales de venta y distribucion, entre otros, los cuales se formulan dentro

del numeral 7.3 del presente documento.
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8.2. Etapa 2. Anélisis del contexto

8.2.1. Analisis del proceso de elaboracién de empanadas

Se realiza una visita al establecimiento Magus.Co, donde se evidencia que uno de los
propietarios es quien realiza las empanadas de forma manual y el tiempo aproximado
para armar cien (100) empanadas es de una (1) hora, es decir el proceso de extender
masa, ubicar el relleno, cerrar y hacer el corte es de una hora.

Para la definicion del flujo de trabajo se emplea un diagrama de analisis As-Is y un To-
be estos hacen parte de la metodologia BPM (Business process management), la cual
permite el disefio, control, mejora y redisefio del proceso. (Huaman Pulgar-Vidal & Rios
Ramos, 2015)

El As-Is, significa como es, muestra la situacion actual del proceso es decir cdmo se
opera en el presente, en este se identifican las actividades claves y los cuellos de botella
de un proceso y el To-be representa la situacion esperada una vez se implemente la
solucion. A continuacion, se encontraran las convenciones para el entendimiento de los
diagramas de flujo que se observan en la figura 5. As-Is Magus.Co y figura 6. To-be

Magus.Co.

Convenciones
Figura Descripcién

O Inicio

Apertura o cierre de
actividades paralelas

O Fin
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Figura 5.
As-Is Magus.Co
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Nota. Diagrama de flujo de la operacién actual de la empresa caso de estudio.

Dentro de las actividades clave se identifican mejoras en el separar la masa, porcionar el relleno, la extension de la masa
el armado y corte ya que se realizan uno a uno.

Es necesario que se estandarice actividades como porcionar la masa y el relleno para que las empanadas siempre lleven
la misma cantidad de masa y de relleno garantizando un tamafio estandar para el producto. Al realizar estas actividades

previas al armado se pueden asignar en el otro colaborador para disminuir los tiempos de armado y corte.
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Figura 6.
To-be Magus.Co
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Nota. Diagrama de flujo de como se comporta la operacién al implementar una automatizacion.

Para el To-Be se propone una actividad de pesar y porcionar la masa y el relleno, asi mismo al implementar la maquina
para hacer empanadas se realizaria de forma semi automéatica el armado de las empanadas de dos en dos, disminuyendo

el tiempo de elaboracion.
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8.2.2. Anélisis del sector

El andlisis del sector se realiza sobre la calle 13 desde la carrera 4ta hasta la carrera 6ta,

el local se encuentra ubicado en la calle 13 # 5A-64. En la siguiente imagen se muestra

la ubicacion obtenida desde Google Maps.

Figura 7.
Mapa de ubicacion Magus.Co
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2
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House Garden Colleg

Nota. Imagen que hace referencia a la ubicacion actual de la empresa. Tomada de Google Maps (2024).

En la siguiente imagen se observa la casa en la cual se encuentra domiciliado el local de

Magus.Co.
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Figura 8.

Fachada de la casay el local.
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Nota. Imagen de la ubicacion de la empresa objeto de estudio, obtenida de Google Maps (2024).

A través de la observacion se identifican los locales de comidas rapidas de la zona,
teniendo en cuenta que Magus.Co se ubica sobre la calle 13 la cual es una via principal,
en la siguiente imagen se observa un plano de la zona., en el cual se identificaron 5

locales de comidas rapidas, 3 panaderias y 1 heladeria, entre otros establecimientos.
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Figura 9.

Plano de la zona
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Nota. Se presenta los diferentes establecimientos cercanos a la empresa de estudio.

Color ‘ Tipo de local

Comidas rapidas

Panaderia

Heladeria

Asi mismo se identifican los productos que vende cada uno de los locales de comidas rapidas de la zona analizada, como

se muestra en la siguiente tabla.
Tabla 7.
Analisis de competencia
# Nombre local Productos Observaciones ‘
El producto de estudio para Magus.Co son las empanadas y se identifica que

Empanadas, hamburguesas, perros  en ninguno de los locales de comidas rapidas de la zona de estudio vende

1 Magus.Co calientes, salchipapas y chorizo con = este producto.
arepa Atendido por sus propietarios horario nocturno desde las 7:00 p.m. hasta la

media noche.
Su caracteristica diferenciadora es la forma de las arepas ya que son
2 ngizzs Arepas cuadradas rellenas cuadradas, es una franquicia, su precio es desde los $6.000 en adelante, y

lo atienden sus propietarios (2 personas), quienes usan uniformes a juego.
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# Nombre local Productos Observaciones
Este establecimiento atiende en horario tarde noche.
Es una franquicia, es atendida por empleados, venden perros calientes

Unicamente, el valor diferencial es que los clientes arman su perro a su gusto

3 Perros a $5000 Perros calientes } ; ) - )
y el precio varia segun los ingredientes que se elijan y el precio va desde los
$5.000 pesos.
Atendido por su propietaria, vende arepas rellenas elaboradas
4 Arepa quesuda Arepas rellenas artesanalmente, los precios van desde $7.000 pesos. Atiente en horario tarde

noche.
El producto principal es la lechona, adicionalmente venden hamburguesas y
= — Lechona, hamburguesas y perros perros calientes, es atendido por el propietario y no manejan uniformes.
Heenon calientes El horario de atencion es desde el mediodia aproximadamente hasta la
noche.

Nota. Se realiza el detalle de los diferentes establecimientos de alimentos que se encuentran en la zona.
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8.2.3. Encuesta para conocer el mercado y los clientes

Se emplea un instrumento para recoleccién y medicion de las preferencias de los clientes
gue consumen empanadas disefiado con el proposito de reconocer la percepcion y
expectativas de los clientes actuales de Magus.Co, esta encuesta se realiza en dos
momentos, para el primero se aplica desde el 2 de diciembre 2023, al 9 de diciembre
2023 y en el segundo se manejo el periodo comprendido del 30 de agosto 2024 hasta el

10 de septiembre 2024; La encuesta se compartio mediante un link y cédigo QR.

|
\
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Figura 10.
Encuesta Magus.Co
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¢Qué tipo de empanada te gusta?

A continuacidn, encontraras una serie de preguntas enfocadas en conocer tus preferencias respecto a las
empanadas.

¢Cual es tu nombre?

Texto de respuesta corta

¢Qué edad tienes? *

Texto de respuesta corta

Nota. Imagen de la encuesta aplicada para conocer las preferencias de los clientes (2023-2024). Enlace
de la encuesta: https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSf6IvNAqQR2igEOPKTIT-
B70WeUD93dGoQhgJ4pWOAKN-BZIRg/viewform?usp=pp url.
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El aplicar esta herramienta brinda conocimiento de las necesidades y expectativas de
clientes actuales y de las personas a las cuales les gustan las empanadas, arrojando
informacion da referencia de las posibles lineas adicionales de empanadas que pueden
ser ofertadas por Magus.Co dando asi alcance a los objetivos de crecimiento y expansion
de los propietarios.

Inicialmente se remite la encuesta a las personas conocidas que han probado el producto
y estos a su vez la remitieron a otros contactos, adicionalmente se realiz6 a los clientes
gue visitaron el establecimiento del 30 de agosto al 10 de septiembre 2024; esto permitio
la participacion de 137 personas; se identifica mediante un Pareto que el segmento de
clientes se concentra desde los 21 afios hasta los 40 afos, donde el mayor volumen esta

entre los 31y 35 afios.
Tabla 8.

Rangos de edad clientes Magus.Co

Rango de edades de Cantidad de
clientes personas X rango
15 a 20 afios 8
21 a 25 afios 19
26 a 30 afios 22
31 a 35 afios 27
36 a 40 afios 25
41 a 45 afios 15
46 a 50 afios 9
51 a 55 afios 6
56 a 60 afios 4
mayor a 60 afios 2

Nota. Clasificacion por edad de las personas que diligenciaron la encuesta.

La encuesta comprende preguntas para validar la eleccion de los clientes respecto a la
masa, relleno y tipo de coccién, entre otros. Dentro de los resultados obtenidos se
identifica una alta preferencia por las empanadas de papa carne seguido de las solo
carne, evidenciando que el tipo de relleno actual de Magus.Co es el favorito de los

clientes.
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Figura 11.

Tipo de relleno
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Nota. Grafica de la repuesta por tipo de relleno de la empresa objeto de estudio.

Si bien en mercado se encuentran empanadas de gran variedad como las empanadas
de Clemen, empanadas colombianas, las empanadas de pipian, que maneja diferentes
tipos de relleno y estas suelen ser elaboradas con una masa de maiz peto o de harina
de trigo y asi mismo se frien o se hornean, es por ello por lo que se indaga con los

clientes y consumidores cuales son sus preferencias. Ver figuras 11y 12.
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Figura 12.

Tipo de masa preferida

TIPO DE MASA PREFERIDO

Sin preferencia
1%

Maiz
64% Las dos

1%

Nota. Grafica de la repuesta al tipo de masa de preferencia del caso de estudio.
Figura 13.

Tipo de coccién

TIPO DE COCCION

Freidas;
53,28%

Las dos; 3,65%

Sin preferencia;
0,73%

Nota. Grafica de la repuesta al tipo de coccion de preferencia del caso de estudio.

Existe una preferencia por las empanadas de masa de maiz y que se frian, lo cual le da
ventaja al producto de Magus.Co ya que sus empanadas cumplen con estas preferencias
de los clientes o consumidores.

También se analiza la tendencia de consumo de las empanadas ya sea diario (2,92%),
semanal (35,77%), quincenal (26,28%), mensual (23,36%), trimestral (0,73%), semestral

(7,30%) o anual (2,19%), y se observa que la mayoria realiza un consumo semanal.
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Figura 14.

Frecuencia de consumo de empanadas

¢,Con qué frecuencia comen empanadas?
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Nota. Gréfica de la repuesta a la frecuencia de consumo de empanadas del caso de estudio.
Figura 15.
Volumen de consumo de empanadas

¢, Cuantas empanadas te puedes comer?
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Personas

Cantidad de empanadas
Nota. Grafica de la repuesta al volumen de consumo de empanadas del caso de estudio.
Se observa que la mayoria de los encuestados consumen 2 empanadas, seguido de
aquellos que consumen hasta 3 empanadas.
Adicionalmente se pregunta a los encuestados cual es el valor que estarian dispuestos

a pagar por una empanada y a continuacion se presentan los resultados:
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Tabla 9.

Cuanto esta dispuesto a pagar un cliente por una empanada

: Cantidad de
Rango de precios % de total
personas

Menos de $1.500 2 1,46%
$1.500 a $2.500 54 39,42%
$2.501 a $3.500 66 48,18%

Mas de $3.500 15 10,95%
Total 137 100,00%

Nota. Tabla de precios que los clientes estan dispuestos a pagar por una empanada.

Se identifica que la mayor parte de los clientes estd dispuesta a pagar entre $2.501 a
$3.500 por una empanada, lo que refiere que en precios Magus.Co, maneja un valor mas
comodo para sus clientes frente a lo esperado, puesto que su precio de venta es de

$2.000 pesos m/cte.

8.2.4. Analisis financiero

Teniendo en cuenta que un presupuesto permite calcular los insumos, los costos, el
tiempo requerido para la produccion y las ventas, entre otros factores que influyen en la
organizacion (Rincon Soto & Narvaez Grisales, 2017). Actualmente la empresa
Magus.Co, no ha definido un presupuesto de costos y ventas, por lo cual se realiza un
acompafamiento y seguimiento para el registro de los costos a partir del 01 de noviembre
2023.

En el siguiente grafico se presenta el informe de ventas y gastos para el periodo

comprendido de noviembre 2023 a septiembre 2024.
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Figura 16.

Informe de costos y ventas mensuales

Informe costos y ventas mensual
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Nota. Grafica de los costos, ventas y utilidad bruta de la empresa objeto de eestudio.

Se puede observar que las ventas son superiores a los costos totales, dentro de los
cuales se tuvo en cuenta las materias primas (carne, papa, masa, aderezos, alifios),
mano de obra y arriendos, de noviembre 2023 a marzo 2024 el porcentaje promedio de
costos totales es del 55% respecto al total de las ventas, no obstante en el 2024 debido
al incremento de precios de las materias primas se realiza un alza al valor de venta de
las empanadas pasando de $1.500 pesos a $ 2.000 pesos y esto lleva a mantener el

promedio en las utilidades en un 45%.
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Figura 17.

Porcentaje de utilidad bruta mensual

% de utilidad bruta mensual
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Nota. Se presenta la distribucion de utilidad mes a mes.

Cabe resaltar que el porcentaje de utilidad presenta una variacion de 1 a 2 puntos entre
el 2024 y el 2023.

8.2.4.a Analisis de costos. Dentro de los costos se identifican las materias primas
como: carne, papa, masa, alifios y especias, en el afio 2023 e inicios del primer trimestre
2024, estos costos eran mas variables dado que la produccién se hacia segun las ventas
del dia anterior, aunque el rango de produccién se mantenia entre los 135y 150, es decir
en promedio 139 empanadas diarias, en el segundo trimestre 2024 se da inicio a una
produccion mayor de 210 empanadas diarias, por lo cual la cantidad de materias primas
adquiridas también se vuelve estable.

A continuacion, se presentan los costos de la produccion, donde se da inicio en los meses
noviembre y diciembre 2023 y a partir de enero hasta septiembre son del afio 2024.
Dentro de los insumos se tiene en cuenta la masa, carne, papa, especias y los aderezos
0 acompafamientos. Para el costeo de la mano de obra se tienen en cuenta las horas
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de preparacion, produccién, atencion y venta en punto, con un salario base de
$2.800.000, cabe mencionar que toda operacion es realizada por los propietarios.
Respecto al canon de arrendamiento de los dos locales estos tienen incluido el valor de

los servicios publicos.
Figura 18.

Informe de costos

Informe de costos totales por mes en $
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Nota. Se muestran los costos de la empresa objeto de estudio mes a mes.

8.24.b Andlisis de ventas. Se han registrado las ventas de Magus.Co desde el mes
de noviembre 2023 al mes de septiembre 2024, se identifica que la variacion entre meses
se debe a la cantidad de dias del mes, entre el tltimo trimestre 2023 y el primer trimestre
2024 las ventas se mantienen entre las 4.065 y 4.335 unidades, a partir del segundo

trimestre 2024 se realiza un incremento de aproximadamente 2.000 unidades.
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Figura 19.

Informe de unidades vendidas por mes.

Informe unidades vendidas
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Nota. Relacién mes a mes de las unidades vendidas en la empresa.

8.3. Etapa 3. Disefio de la propuesta

Teniendo en cuenta que la estrategia para una organizacién se enfoca en construir una
identidad y de ser Unicos, se toma como punto de partida la identificacion de contexto
tanto interno como externo realizado previamente para la empresa Magus.Co, lo anterior
permitid6 entender el origen de la organizacion y cémo ha evolucionado en el tiempo,
permitiéndole posicionarse y mantenerse en el mercado.

Se inicia esta propuesta a través del planteamiento de una nueva mision, vision y valores
acordes a la realidad y el contexto actual de la organizacion.
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8.3.1. Mision

Producir empanadas de alta calidad con ingredientes frescos y tradicionales, ofreciendo
a nuestros clientes una experiencia culinaria auténtica y deliciosa. Como empresa
familiar, valoramos la calidad, el servicio al cliente, mientras fomentamos el desarrollo

local y el bienestar de nuestra comunidad.

8.3.2. Vision

Ser la empresa lider a 2030 en la produccién de empanadas en Funza y sus alrededores,
reconocida por la calidad de nuestros productos y nuestro enfoque en la sostenibilidad.
Aspiramos a expandir nuestra oferta, innovar en sabores y mantener el espiritu familiar
gue nos caracteriza, contribuyendo al desarrollo econdmico y social de nuestra

comunidad.

8.3.3. Valores

Para complementar la mision y vision, se sugiere los siguientes valores los cuales son

fundamentales para orientar las acciones de la empresa:

v Calidad: compromiso con la excelencia en cada empanada que producimos.

v Tradicion: respetar y promover las recetas y técnicas tradicionales.

v Innovacién: buscar constantemente nuevas formas de mejorar y diversificar
nuestros productos.

v Sostenibilidad: adoptar practicas responsables con el medio ambiente.

v Comunidad: apoyar y contribuir al bienestar de nuestra comunidad local.

Una vez se cuenta con estos elementos se tiene un norte definido para la organizacion,

lo que permite establecer el tipo de estrategia a implementar en Magus.CO.

Se propone la implementacién de una estrategia organizacional ambidiestra lo cual nos

lleva a definir una estrategia del corto plazo (estrategias emergentes que permiten dar

respuesta en el aqui y ahora (Salazar Yusti, 2021)) y una estrategia en el largo plazo

(que asegura la continuidad del negocio en el largo plazo).

El ciclo estratégico propuesto para Magus.Co permite el crecimiento, reinvencion,

evolucion y la adaptacion, posicionando y fortalecimiento de la organizacion. Se identifica

la importancia de crear e implementar una ventaja competitiva sostenible en el largo

plazo respecto a la producciéon de empanadas artesanales.
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Se define como meta principal: reconocer las oportunidades y fortalezas de Magus.co,

para evolucionar y expandir los horizontes del negocio.
Figura 20.

Representacién grafica de Magus.Co como empresa ambidiestra.
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Nota. Descripcién grafica de la estrategia organizacional propuesta.

Segun el andlisis realizado con las herramientas de matriz PESTEL, matriz Porter y
analisis DOFA a continuacién se muestra la generalidad a mantener o mejorar de cara a

cada una de las fuerzas de Porter desplegadas para Magus.Co.
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Figura 21.

Sintesis 5 fuerzas de Porter.
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cualquier cambio
en precios.

Nota. Consolidado de las cinco Fuerzas de Porter

Adicionalmente, se profundiza el analisis y evaluacion del contexto interno y externo
realizado a través del DOFA, lo que permite proponer diferentes estrategias las cuales
se implementaran en el corto y largo plazo de la organizacion teniendo en cuenta la
planeacion estratégica de la organizacion bajo el concepto de organizacion ambidiestra
la cual enfoca los esfuerzos en el corto y largo plazo, implementando estrategias
emergentes las cuales dan respuesta al mercado cambiante.

En la siguiente imagen se presentan las estrategias que surgen de hacer el
relacionamiento entre fortalezas - oportunidades, fortalezas - amenazas, debilidades -

oportunidades y debilidades - amenazas.
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Figura 22.

Estrategias mediante la matriz DOFA

Fortalezas Descripcion Descripcion

Buena calidad de los productos debido a que se trabaja con . L P

L proveedores conocidos del sector y calificados con excelente calidad. i Horario de atencion al publico solo de 5 horas.

F2 La produccion y la atencién del local es realizada por los propietarios D2 Actualmente no se cuenta con una imagen corporativa que permita la
de la empresa. visibilidad del establecimiento al pablico.

F3 Elaboracion de productos por pedido para eventos y reuniones a| D3 Se cuenta con la maquinaria y mobiliario inicial del establecimiento,
solicitud del cliente. no ha sido posible renovarla.
Preparacion personalizada lo que permite que el cliente seleccione|

F4 aquellos ingredientes de su preferencia segin la comida rapida a D4 Desconocimiento frente a la planeacion estratégica.
preparar.

F5 La produccion es diaria permitiendo tener un producto fresco. D5 Ausencia de estandarizacion de los procesos de produccion.

F6 Receta tnica ya que fue creada por los propietarios. D6 Capacidad de produccion limitada puesto que no se cuenta con

personal adicional a los propietarios para la produccién.
F7 Los costos de producciéon son bajos lo que permite dar precios D7 Dependencia de proveedores ya que localmente se cuenta con

razonables

pocos proveedores.

Estrategias FO

Descripcion

Estrategias DO

Descripcién

" " Hacer un estudio de mercado para identificar si los clientes quieren
Horarios de afluencia de personas en la zona de ubicacion de| Implementar un canal que permita incrementar las ventas de pedidos L L L . L
o1 0102F3 ) Lo 0102D1D5 un horario diferente o adicional de servicio o implementar un servicio,
Magus.Co al por mayor en los horarios de no atencion en el local de domicilio.
02 Realizar la expansion del negocio a nivel local, en ferias o eventos O2F3F5 ISR (55 CEIEETS GO ANEYES CIEES Y IS FREis e 02 D1 Realizar la apertura de un nuevo local
venta del producto en eventos.
L N Esgablecev campafias de marketing pafa‘ dar a conocer la mvarca Definir la imagen de la marca y de local para que se genere|
o3 Reconocimiento de la imagen y marca en sector O3 F6 teniendo en cuenta que su receta es (nica y esto da un atributo 03D2 -
N . recordacion a los clientes y con ello se mejore el posicionamiento.
diferenciador.
Renovar la oferta de los productos actuales y ser mas competitivos Reallzgr un _estudio .de mercadq G0 [ conocer las
04 e o 04 F4 necesidades y expectativas de los clientes en cuanto a los tipos de|
: empanadas de su preferencia.
+ Estandarizar el proceso de produccién que permita que la receta
. actual no tenga variaciones
Incorporar nuevas opciones de empanadas saludables para llegar a| 5 4
o5 - L’lpbllco (TS Enl Irl)o P: P 9 05 D5 D6 « Incorporar nuevos tipos de empanadas que satisfagan las
P! pio. necesidades y expectativas de los clientes acorde a la capacidad de|
la empresa.
Realizar alianzas estratégicas para colaborar con tiendas locales yl Disefiar un catalogo o brochure de productos con precios especiales!
06 e o 0 e sy O6 F3F4F7 por pedidos al por mayor para poder establecer alianzas estratégicas
. con otros establecimientos.
o7 Implementar las redes sociales y marketing digital.
Tecnologia existente en el mercado para la optimizacién del proceso (AT GBS maqu!na§ @ [ e 4 eccicy dg 2
o8 5 RN NTESE 6D CrTesnE i ES, 08 D3 empanadas que permita incrementar la produccion y reducir los
P! P : tiempos.
Debemos aprovechar!!! Debemos reforzar!!!
Amenazas Descripcion Estrategias FA Descripcién Estrategias DA Descripcién
Priorizar la produccion de productos con recetas propias o . . .
A ? 7 n o 5 Contar con nuevos horarios de atenci6n para que los clientes puedan
Al Oferta de establecimientos de comidas réapidas. ALF7 proveedores  exclusivos que permitan dar caracteristicas ALD1 P a P
tener mayor acceso a los productos.
diferenciales a los productos de Magus.co
A2 :‘:;:::r: E:: (:;::;ﬂ;g::zg;:rggnlleva ala toma de decisiones mas A2 F7 Mantener los precios competitivos y asequibles para los clientes.
A3 Crecimiento de la competencia directa.
«+ Sistematizar la produccién de forma que se reduzcan los gastos de|
™ AT ) s 61 0 S G ME3 elaboracion de |?.S em[_:anada_s, ) - _ A4 D7 Aumentar Io_s proveedores de los diferentes insumos y buscar)
« Contar con freidoras industriales que permitan disminuir los tiempos: nuevas opcciones para la masa de las empanadas
de coccién.
A5 Alto costo de las maquinarias.
« Acceder a programas de la Gobernaciéon que otorgan recursos
A6 Barreras presentadas en el sector financiero para el otorgamiento de| A6 D3 financieros a las pequefias empresas y emprendedores.
préstamos, al no contar con vida crediticia. + Adquirir fir iamie a través del i i con entidades
bancarias, abriendo asi la vida crediticia de la empresa.
Debemos concentrar!!! Debemos cuestionar!!!

Nota. Diagrama DOFA y las estrategias propuestas.
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Se plantean cuatro objetivos estratégicos uno por perspectiva, se establecen la
perspectiva financiera, del cliente, de procesos internos y de crecimiento y aprendizaje,
asi mismo se proponen indicadores que permitan la medicion del cumplimiento.

Este cuadro de mando se define de forma sencilla respondiendo al tipo de empresa que
es Magus.Co, ya que es su primer acercamiento con la planeacion estratégica y se

espera que esta definicion facilite a los propietarios la implementacién de este.
Figura 23.

Cuadro de mando integral Magus.Co

Cuadro de mando integral

Balanced Scorecard

Perspectiva Objetivo: Incrementar las ventas en un 20%
St j crementar la asen .

(30%) Indicador: Seguimiento mensual de ventas y mérgenes de ganancia.

Perspectiva Objetivo: Aumentar la satisfaccion del cliente en un 5%

Indicador: Medicién semestral de satisfaccion del cliente |

Objetivo: Mejorar la eficiencia en la produccion
disminuyendo en un 15% los tiempos de produccion.

Indicador: Medicion del tiempe de produccion al iniciar el periodo
versus el tlempo al finalizar el periodo. (anual)

Objetivo: Capacitar al personalen técnicas de atencion

al cliente y produccion.

im = :::;::ﬂaﬂd:;a 'Evaluar el nivel de aplicacién de los conocimientos
Nota. Propuesta del cuadro de mando integral.
Para alcanzar estos objetivos se sugiere a Magus.Co, emplear las estrategias propuestas
acordes a su capacidad, con el fin de contribuir al crecimiento tanto en el corto como en
el largo plazo.
A continuacion, se despliegan las estrategias propuestas para cada perspectiva del
cuadro de mando integral.
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Tabla 10.
Despliegue de estrategias por perspectivas

Combinacion

Tipo de relacion

DOFA

Estrategia

Perspectiva

Implementar un canal que permita incrementar las
Fortalezas - Perspectiva
0O102F3 ventas de pedidos al por mayor en los horarios de
Oportunidades financiera
no atencion en el local
Fortalezas - Incrementar los contactos con nuevos clientes y | Perspectiva
02 F3 F5
Oportunidades prospectos para la venta del producto en eventos. financiera
Establecer campafias de marketing para dar a
Fortalezas - Perspectiva
O3 F6 conocer la marca teniendo en cuenta que su receta
Oportunidades del cliente
es Unica y esto da un atributo diferenciador.
Hacer un estudio de mercado para conocer las
Fortalezas - Perspectiva
O4 F4 tendencias y preferencias del mercado en cuanto a
Oportunidades del cliente
las empanadas y otras comidas rapidas.
Disefiar un catdlogo o brochure de productos con | Perspectiva
Fortalezas - precios especiales por pedidos al por mayor para de
O6 F3 F4 F7
Oportunidades poder establecer alianzas estratégicas con otros | procesos
establecimientos. internos
Priorizar la produccién de productos con recetas | Perspectiva
Fortalezas - propias o proveedores exclusivos que permitan dar de
Al F7
Amenazas caracteristicas diferenciales a los productos de | procesos
Magus.co internos
Fortalezas - Mantener los precios competitivos y asequibles | Perspectiva
A2 F7
Amenazas para los clientes. del cliente
Perspectiva
Sistematizar la produccion de forma que se
Fortalezas - de
A4 F3 reduzcan los gastos de elaboracion de las
Amenazas procesos
empanadas.
internos
Fortalezas - Contar con freidoras industriales que permitan | Perspectiva
A4 F3
Amenazas disminuir los tiempos de coccidn. de
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Tipo de relacion

Combinacion

DOFA

Estrategia

Perspectiva

procesos

internos

Debilidades -

Hacer un estudio de mercado para identificar si los

Perspectiva

01 02 D1 D5 | clientes quieren un horario diferente o adicional de
Oportunidades del cliente
servicio o implementar un servicio de domicilio.
Debilidades - Perspectiva
02D1 Realizar la apertura de un nuevo local.
Oportunidades financiera
Definir la imagen de la marca y de local para que se
Debilidades - Perspectiva
03 D2 genere recordacién a los clientes y con ello se
Oportunidades financiera
mejore el posicionamiento.
Perspectiva
Adquirir nuevas maquinas para la fabricacién vy
Debilidades - de
04 D3 coccion de las empanadas que permita incrementar
Oportunidades procesos
la produccion y reducir los tiempos.
internos
Realizar un estudio de mercado que permita
Debilidades - conocer las necesidades y expectativas de los | Perspectiva
04D3
Oportunidades clientes en cuanto a los tipos de empanadas de su | del cliente
preferencia.
Perspectiva
Debilidades - Estandarizar el proceso de produccion que permita de
05 D5 D6
Oportunidades que la receta actual no tenga variaciones procesos
internos
Incorporar nuevos tipos de empanadas que
Debilidades - Perspectiva
05 D5 D6 satisfagan las necesidades y expectativas de los
Oportunidades del cliente
clientes acorde a la capacidad de la empresa.
Contar con nuevos horarios de atencién para que
Debilidades - Perspectiva
Al1D1 los clientes puedan tener mayor acceso a los
Amenazas del cliente

productos.
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Combinacién
Tipo de relacion Estrategia Perspectiva

DOFA

Aumentar los proveedores de los diferentes
Debilidades - Perspectiva
A4 D7 insumos y buscar nuevas opciones para la masa de
Amenazas financiera
las empanadas

Perspectiva

Acceder a programas de la Gobernacidn que de
Debilidades -
A6 D3 otorgan recursos financieros y de formacién paralas | aprendizaje
Amenazas
pequenas empresas y emprendedores. y
crecimiento
Adquirir financiamiento a través del
Debilidades - Perspectiva
A6 D3 relacionamiento con entidades bancarias, abriendo
Amenazas financiera

asi la vida crediticia de la empresa.

Nota. Despliegue de las estrategias por cada una de las perspectivas propuestas.

Adicionalmente, se plantea un presupuesto inicial para la remodelacion, adecuacion y

mejoras del local inicial y para la apertura de un nuevo local.
Tabla 11.

Presupuesto de inversion Magus.Co

item Presupuesto

Méaquina para elaboracion de empanadas (sin

compresor) $  13.000.000
Freidora 1 (industrial 20 litros) (Local 1) $ 4.500.000
Freidora 2 (industrial 20 litros) (Local 2) $ 4.500.000
Plancha para asar en acero inoxidable (Local 1) $ 7.850.000
Mesaén en acero inoxidable (Local 1) $ 2.000.000
Gas (Local 1) $ 5.000.000
Techos (Local 1) $ 1.200.000
Enchape y mejoras de bafio (Local 1) $ 750.000
Pintura (Local 1) $ 400.000
Mobiliario 2 barras + 6 sillas (Local 2) $ 2.500.000
Recepcion y mesoén de cocina (Local 2) $ 3.000.000
Aviso (Local 2) $ 150.000
publicidad (Local 2) $ 130.000
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Presupuesto

Total $  44.980.000

Nota. Los valores referenciados incluyen IVA.

Se opta por una maquina de elaboracién de empanadas sin compresor, ya que esta
ocupa poco espacio, tiene un nivel bajo ruido respecto a las que emplean compresor y
es de facil uso.

Como parte de esta planeacion estratégica se realiza la propuesta de un programa que

aborda dos elementos que contribuyen a la operacién de Magus.Co en el largo plazo.
PROGRAMA ESTRATEGICO

Iniciativa Descripcién Tiempo de ejecucidn

Evaluar la viabilidad de contratar una

persona para la produccion de las ] o
) Se sugiere iniciar con un
empanadas. Teniendo en cuenta la
) . empleado, para o cual se puede
capacidad actual de operacion de la i
) ) contratar a través de una
Ampliar la mano de | empresa se recomienda contar con una
o empresa temporal.
obra para la | persona adicional que se haga cargo de la o
~ y Contratar inicialmente por un
produccion de las | produccion de las empanadas, para que la )
i S periodo de 3 meses y conforme
empanadas. carga actual de trabajo de los propietarios . ]
e _ _ a los resultados analizar si es
disminuya. Y de este modo considerar sies | ) )
) L viable ampliar el tiempo del
pertinente mantener la adquisicion de la
) contrato.
masa con proveedor o si es mas rentable

preparar la masa por parte de Magus.Co

Revisar en la zona la viabilidad, ventajas y ) ) )
) o El tiempo de ejecucion de la
desventajas de hacer la adquisicién de un | o
_ investigacion de los locales de la
L local propio para la empresa Magus.Co. ]
Adquisicion de un ] ] . zona se estima en un semestre.
. Se recomienda realizar la proyeccion de L
local propio. o ] Para la adquisiciébn en caso de
compra del establecimiento y analizarlo ] .
ser viable estd sujeto al método
frente a los costos actuales del canon de
. de compra.
arrendamiento.

De las propuestas formuladas durante el desarrollo del proyecto, se ha logrado la
implementacion de acciones de expansion como la apertura de un nuevo local y de
renovacion tecnoldgica en el proceso productivo implementando una maquina para la
elaboracién de empanadas y una freidora industrial, lo que evidencia el impacto positivo

del presente proyecto de investigacion en la empresa objeto de estudio.
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Figura 24.

Magquina de produccién de empanadas

Nota. Maguina de fabricacion de empanadas adquirida (2024).

Se pasa de producir cien empanadas en un tiempo aproximado de una hora a veinte

minutos, la maquina permite armar las empanadas de dos en dos.
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Figura 25.

Freidora industrial

Nota. Freidora industrial de 25 Litros (2024).

La capacidad de la freidora inicial solo permitia la coccion de cinco empanadas por vez,
la freidora nueva tiene una capacidad de 15 empanada por vez.

Se realiz6 la apertura de un nuevo local en el centro de Funza, Cundinamarca ubicado
en la calle 15 # 14-53 local 1, siendo esta una localizacion transitada debido a que
diagonal al establecimiento se encuentra la oficina de transito de Funza, convirtiendo a
Magus.Co en una alternativa rapida para comer mientras se espera la resolucion y
gestion de tramites del EMTRA. A continuacion, se observan las imagenes del nuevo

local.
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Figura 26.

Imagen del nuevo local

9
/P
A
INE
A
D
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Nota. Imagenes del nuevo local de la empresa (2024).

La apertura del nuevo local dio paso al incremento en la produccién y ventas pasando
de 4.300 unidades aproximadamente a 6.400, en este local se maneja un horario de 8:30
a. m. a 3:00 p. m., dando asi respuesta a la necesidad identificada en los clientes que
guerian contar con un horario mas amplio para comprar sus empanadas. En este punto
se implement6 una imagen y avisos que sefializan la venta de empanadas del

establecimiento.

81



9. CONCLUSIONES
Este trabajo de grado logra desarrollar los conceptos de la planificacion estratégica, a
través de su aplicacion a la microempresa Magus.Co, una empresa dedicada a la
produccion de empanadas, presentando los resultados frente a la formulacion de una
propuesta de que le permita a la empresa acciones de mejora que conlleven a expandirse
y permanecer en el mercado. Para el logro de esta propuesta se desarrollaron tres etapas
de las cuales se relacionan a continuacion sus resultados.
Con el propdsito de lograr conocer el contexto interno y externo de Magus.Co dentro de
la etapa de diagndéstico organizacional se aplicaron las metodologias: PESTEL en la cual
a traves de la evaluacion cuantitativa de 25 factores criticos de éxito identificados se dio
analisis de las amenazas y oportunidades del macro entorno de la organizacion;
PORTER, concluyendo respecto a los resultados que la fuerza de rivalidad entre los
competidores se identifica como la mas fuerte, lo que le permite tomar una postura hacia
la implementacion de estrategias de expansion, y que la fuerza mas débil se presenta
frente a la relacion con proveedores, donde se identifica la amenaza significativa de
contar con pocos proveedores, los cuales dominan los precios y no se cuenta con
regulaciones respecto al incremento de los precios e insumos; finalmente, frente al
andlisis DOFA donde se analiza adicional a los factores externos, lo factores internos
débiles y las fortalezas de la empresa. Resultado de lo anterior se obtiene como resultado
la identificacion de los factores criticos de éxito a considerar en la formulacion de las
acciones de intervencién, mejora y reingenieria propuestas. Dentro del analisis del
contexto de la organizacion, se identific6 que Magus.Co no contaba con una planeacién
estratégica que le permitiera alcanzar los objetivos de expansion y crecimiento
esperados por sus socios inversionistas.
En la segunda etapa se realiz6 un analisis que permitié reconocer el posicionamiento de
la empresa en el mercado local y la percepcion de los clientes actuales, asi como los
flujos de produccion, del cual se identifica el potencial que tiene la empresa para poder
expandirse a otras zonas, asi como acciones que le permitan mejorar sus procesos
productivos.
Con las etapas anteriores, se procedido con la formulacion de una propuesta de

planeacién estratégica, que incluye desde el horizonte organizacional, estrategias e
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indicadores claves de medicion, contemplando una planeacién ambidiestra, alineada a
las necesidades, realidad, expectativas y capacidades de la empresa, que le permita a
Magus.Co tomar acciones de mejora que aseguren su continuidad y crecimiento en el

mediano y largo plazo.
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