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INTRODUCCION.

En El Salvador hay un estimado de 360,000 micro y pequefias empresas (MYPES), con
una representacion del 35 % al 38 % del producto interno bruto (PIB), la participacion en el
sector de fabricacion de pan dulce es de un 14.22 % de representacion a nivel de pais. El
pan francés y pan dulce son de los productos mas consumidos en El Salvador, ya que
forman parte de la dieta alimenticia en las familias; generando un atractivo en la industria
gue ha venido creciendo a partir del 2010. A la fecha, en la ciudad de San Miguel existen
65 empresas registradas del sector de panificacion, segun datos registrados en la alcaldia

de la ciudad de San Miguel.

La presente investigacion tiene como objetivo conocer el impacto de la Planeacion
Estratégica en el sector MYPESs de la industria de panificacién en la ciudad de San Miguel,
reflejado en el crecimiento econdmico de las panaderias y los beneficios derivados de

planificar estratégicamente.

El proceso de Planeacion Estratégica orienta la administracion de los recursos en funcién
del logro de objetivos, metas propuestas, y los resultados esperados para sus stakeholders

(grupos de interés).

Tomando como ruta en la investigacién los logros alcanzados por negocios de la
industria de la panificacién que realizan Planeacién Estratégica y otros resultados obtenidos

en el negocio.

En el marco histérico, se muestra la evolucion que ha tenido la industria de la panificacion
en El Salvador. El Marco Teorico, se centra en definir qué es una estrategia, los elementos
que comprende y los diferentes tipos de estrategia que existen para adaptarse a las
necesidades de las empresas, considerando, las caracteristicas que cumpla en base a los
fundamentos teéricos y la proyeccién de los resultados esperados basandose en los

ejemplos que ofrece la teoria.

Se define el modelo de Michael Porter de las cinco fuerzas competitivas, el cual permite
analizar la industria y su entorno, identificar la competencia, asi como los riesgos de las

actividades desarrolladas por terceros que afectan al negocio.



Durante el proceso de la investigacion se realiza una encuesta en las panaderias MYPEs
de la ciudad de San Miguel, la cual detalla los hallazgos encontrados en cada una de ellas,
donde se ha logrado identificar que el 100% de estas, son empresas familiares, donde
algunas de las panaderias tienen hasta tercera generacién que se encargan del negocio,
se puedo lograr observar que muchas de ellas cuentan con una calidez de buen servicio y
a su vez con el potencial de crecer ya que la calidad de sus productos se siente desde el

momento que se ingresa al negocio por los aromas y el sabor de sus productos.

Al finalizar la investigacion se podra comprender la metodologia para implementar la
Planeacion Estratégica en la industria de panificacidn y analizar el impacto en el crecimiento
econdémico de los actores en este sector; el cual se complementa con una propuesta para
las panaderias PYMEs de la ciudad de San Miguel, desarrollada como una sugerencia a

implementar los empresarios en sus negocios.



CAPITULO |: PROBLEMA DE INVESTIGACION.

1.1. SITUACION PROBLEMATICA.

La industria de panificacion en El Salvador tiene sus inicios desde aproximadamente el
afio 1900 y nace como un sustituto de los productos elaborados de maiz, con el pasar del
tiempo la industria se ha ido expandiendo, de tal forma que para el afio 1935 surgen

panaderias en la Ciudad de San Miguel.

Segun los datos reportados en la Alcaldia Municipal de San Miguel existen registradas
65 panaderias. La industria de panificacion ha experimentado una serie de cambios; sin

embargo, el nimero de negocios en este rubro aumenta afio con afio.

Debido las condiciones sociales del territorio y el crecimiento en la taza de desempleo,
se vuelve atractivo poder invertir en un negocio, existiendo diferentes entidades dedicadas
a formar personas en el rubro de la panificacién, se observa como una oportunidad de
emprender dentro de esta industria y es de esta forma como se puede observar en la ciudad
de San Miguel panaderias en cualquier vecindario.

Al conocer el oficio de la panificacion quienes han invertido en una panaderia son
personas cuya administracién del negocio ha sido posible a través de las decisiones
tomadas por sus propietarios y basadas en la experiencia que el negocio les otorga con el

pasar de los afos.

En las ultimas décadas en El Salvador la composicién empresarial ha estado liderada
por las micro y pequefias empresas, este tipo de empresas se caracterizan en su mayoria
por encontrarse dentro del sector informal, estan formadas comUnmente por grupos
familiares quienes al no realizar Planeacion Estratégica ven la necesidad de fortalecer sus
empresas frente a los nuevos retos, que les permita crecer mas rapido y ser mas

competitivos.

Muchos empresarios han identificado que el no manejar informacion de forma oportuna,

los ha llevado a perder mercado e inclusive tener pérdidas financieras.



Analizando el entorno de la industria de panificacién en la ciudad de San Miguel, se
puede apreciar que a pesar de que afio con afio surjan nuevas panaderias, las panaderias
existentes tienen poco crecimiento basandonos en el nimero de sucursales que poseen,
las instalaciones actuales y el estado del equipo utilizado para la elaboracion del pan, se
vuelve interesante conocer el motivo por el que su crecimiento es tan lento a pesar de ser

una industria atractiva para nuevos inversionistas.

Existen casos embleméticos en la Ciudad de San Miguel, como el de la Pasteleria
Lorena, cuyos origenes se remontan a las actividades de un Micro y pequefio empresario
en la actualidad, sin embargo su crecimiento en el pasar de los afos se ve reflejado con el
namero de sucursales que poseen a la fecha que es de 18, asi como la imagen de sus
instalaciones y las nuevas maquinarias adquiridas en el pasar de los afios con la vision de
mejorar sus procesos productivos, sin duda el cambio generacional representado por una
era en la que se inyecta conocimiento especializado de profesionales en areas
administrativas, de produccion, marketing, logistica y compras por mencionar algunas, es
sin duda el distintivo que los caracteriza con la mayoria del resto de panaderias en la
Ciudad.

Planear es uno de los elementos més importantes de la administracion y es determinante
para poder realizar una buena toma de decisiones y definicibn de metas que creen una

expectativa de ambicionar un crecimiento en los negocios.

Si la planeacion se desarrolla de forma estratégica el fenomeno “Pasteleria Lorena”
puede ser una réplica e inclusive la superacion del referente en las MYPES, dependiendo
el alcance que se defina en sus inicios y que puede afio con afio ir contemplando mas

actividades a los planes de accion que lo conduzcan hacia su crecimiento.

Hoy en dia emprender es un reto, cada uno de los aspectos culturales, educativos,
sociales y econdmicos impactan directamente a todos los empresarios, por ello planear
estratégicamente se vuelve en un medio que minimice el impacto de los riesgos que se

asumen de forma inherente a nuestro territorio geografico.

Implementar Planeacion Estratégica en las MYPEs conlleva un enfoque en las
oportunidades que tiene el negocio y brinda una ruta para que se cumplan los objetivos y

metas esperadas por sus propietarios.



Nuestro estudio se enfoca en definir la ruta que un empresario MYPE debe utilizar para
Implementar Planeacion estratégica en sus negocios y muestra una serie de pasos que lo
guian a tomar decisiones que anteriormente se realizaban en base a la percepcién de su

propietario y no en base a la informacién de la gestion realizada en el afio.

Los factores externos son las amenazas del negocio y son aquellos que un plan
estratégico no puede controlar, pero analizar el entorno permite predecir los riesgos que
tendra el negocio y esa es la oportunidad de anticiparse y tomar accion, para que el impacto

de las situaciones que no podemos controlar sea minimo.

Desarrollar planes estratégicos permitird alcanzar un pensamiento estratégico y se
convertird en una de las partes medulares de los resultados y el éxito de sus

emprendimientos.

1.2. DELIMITACION.

Esta es una investigaciébn comparativa, entre empresas de la industria de la panificacion
ubicadas en la ciudad de San Miguel, departamento de San Miguel, que no han realizado
Planeacion Estratégica al igual que aquellas MYPEs de la industria que si han realizado

planeacion, y poder, analizar los resultados que ambas han tenido durante su trayectoria.

1.3. ENUNCIADO DEL PROBLEMA.

¢ Cudl es el impacto de la Planeacién Estratégica en el crecimiento de las MYPEs de la

industria de panificacién de la ciudad de San Miguel?

1.4. JUSTIFICACION.

En el ambito empresarial se ha inculcado que los negocios deben contar con una
cantidad de elementos que propician un ambiente mas formal para su empresa, tener todos
estos elementos podria generar un mayor crecimiento para la empresa, o simplemente ¢no

causa ningun efecto en la organizacion?

El tema de Planeacion Estratégica es de suma importancia para el equipo investigador,

ya que, al haber cursado todas las asignaturas de la Maestria en Direccion Estratégica de
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Empresas, es este proceso en el que se engrana la estrategia con la toma de decisiones,
la planificacion de los planes y programas a ejecutar y orienta la administracion de los
recursos en funcién del logro de los objetivos, metas propuestas, y los resultados esperados

para sus stakeholders.

En apoyo al sector con mayor participacién empresarial del pais las MYPES, con un 96
% para la micro empresa y un 3% para la pequefia empresa, quienes, a pesar de existir
diferentes centros de apoyo, los empresarios no hacen uso de ellos para enfocarse en el
crecimiento de sus negocios por los paradigmas que han existido de generacién en
generaciéon, por lo que, mediante la investigacion se demostrara el impacto en los
resultados de aquellas empresas que han implementado Planeacion Estratégica y aquellas
gue deciden no hacerlo.

Dentro del sector MYPEs uno de los sectores importantes es el de la industria de la
panificacion, es de conocimiento popular que en nuestro pais existe la costumbre de
acompafar una taza de café con pan dulce, o simplemente acompafiar una comida con pan
francés, las celebraciones de cumpleafios ameritan comprar un pastel; entre otros de sus
derivados, tratdndose de un producto que forma parte de la dieta alimenticia diaria de todos
los salvadorefios, lo que nos lleva a pensar que el sector de la panificacién no crece porque

no realiza Planeacion Estratégica y por ende no tiene el crecimiento que deberia tener.



1.5. OBJETIVOS.

1.5.1. Objetivo general.
¢ Diagnosticar el grado de implementacién de Planeacién Estratégica en los
negocios de la industria de panificacion del sector MYPE de la ciudad de San
Miguel.

1.5.2. Objetivos especificos.
e Comparar los elementos de Planeacion Estratégica utilizados actualmente por

las panaderias del sector MYPE de la ciudad de San Miguel.

¢ Identificar el impacto de las acciones implementadas actualmente por las

panaderias, en su posicionamiento y participacion en el mercado.

o Establecer la metodologia para implementar planes estratégicos en las

panaderias de la ciudad de San Miguel.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO.

2.1. ANTECEDENTES HISTORICOS.

2.1.1. Antecedentes de la industria panificadora a nivel mundial.

Dieciocho siglos AC varias tribus ndmadas partieron con sus rebafios de caldea para ir
a vivir a Egipto y el alimento que se les dio de comer en el desierto (Exodo 16,32) fue el
mana que por la noche caia del cielo y el pueblo salia de sus campamentos a recogerlo, lo
hacian harina en molinos o lo machacaban en un mortero; luego lo cocian y hacian torta
con él, (Nameros 11,7-9); después se le dio la orden a Moisés, que comunicara al pueblo
de lIsrael, llevar como ofrenda las primicias de la primera cosecha (Lev. 23,9), entonces
llego el primer hombre de Baalsalisa que traia a Moisés pan y trigo, eran los primeros veinte
panes hechos (Lev. 4,42) con flor de harina y cocidos con levadura (Lev.23,17) que se
conoce Y utiliza en la actualidad en las panaderias.

Con la llegada de los espafioles a América se conoce el pan ya que fueron ellos quienes
trajeron el trigo y lo sembraron en varias regiones de Centro y Sur América. Muchos
europeos emigraron de sus paises y se radicaron en nuestro suelo, estos emigrantes eran
de clases populares y su capital lo integraban Ricciardi, Ramén, Hurault, Bernardo y
sociedad biblica catdlica internacional Unicamente, el oficio que conocian, unos eran
herreros, otros carpinteros y algunos panaderos. Estos pocos panaderos fueron traidos
especialmente para fabricar el pan que comian los sacerdotes y autoridades espafiolas que

en esa época dirigian la colonizacion.

2.1.2. Antecedentes de la industria de panificacion en El Salvador.

La panificacién en El Salvador fue originalmente artesanal y algunas materias primas
eran traidas de otros paises especialmente la harina de trigo que era importada de Canada.

Al inicio del siglo XX las panaderias trabajaban con muchas dificultades porque no
contaban con las herramientas apropiadas, no se tenian los conocimientos adecuados y no
se conocian muchos ingredientes, como el polvo de hornear, sabores, colores,
emulsificantes y levaduras.

Fue en la década entre 1920 y 1930 que “Panaderia las Victorias” mecanizo gran parte

de los procesos convirtiéndose en la primera panaderia mecanizada en El Salvador.
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2.1.3. Antecedentes de la industria panificadora en la ciudad de San Miguel.

En la ciudad de San Miguel, por los afios 1935 se contaba con algunas panaderias, sin
embargo, la que mas sobresalia en aquella época era la panaderia “La India”, cuyo
propietario fue un Sr. de origen italiano de apellido Letona, dicha panaderia producia pan
francés y variedad de pan dulce, entre los cuales se pueden mencionar, quesadilla,

chamberguita, chachama, etc.

Con el tiempo se incrementd la variedad de pan dulce que producia la panaderia “La
India”, en esa época los hornos eran rusticos a base de lefia; ademas se carecia de sala
de ventas, el producto era distribuido en canastas, y lo realizaban las mismas personas que
lo elaboraban.

A través del tiempo se fundaron nuevas panaderias, como, por ejemplo: panaderia Lilian
por el afio 1960, panaderia Lorenzana, panaderia Gloria; y en el afio 1973 la panaderia “El
Nilo”.

Luego se fueron fundando una serie de panaderias, como Ramirez Guevara, Yesenia,
Pasteleria la Francesa; cuyo duefio era un Sr. de apellido Clavel, “Pasteleria Lorena”,

Panaderia Josué, etc.

De esta manera, ha crecido la industria de la panificacion en San Miguel, la cual
actualmente estd constituida aproximadamente por unas 65 panaderias, entre micros,

pequefias y medianas, incluyendo la panaderia “La India”, que data desde el afio 1935.

2.2. ELEMENTOS TEORICOS.

Para evaluar el impacto en el crecimiento de la industria de panificacién en el sector
MYPEs es necesario revisar cual es la estrategia que emplean empiricamente los
propietarios de las panaderias, existe la posibilidad que estas estrategias se acoplen a
muchas de las que se conocen en la literatura de administracion de empresas, pero al
conocerlas se puede verificar si existen cambios que causen un cambio significativo y que

a la fecha no se habia pensado en realizar en el negocio.



La planeacion para esta investigacion esta acompafada de la palabra “estrategia”, esto
se debe a que no bastard uUnicamente con definir plazos y actividades a ejecutar para
alcanzar metas especificas, sino que también analizara sus fortalezas, debilidades y en
base a éste andlisis se definird la secuencia logica para realizar la planificacion de forma
gue le permita maniobrar con los recursos existentes en las panaderias y luego a través del
estudio de sus amenazas y oportunidades establecer el alcance que se pretende con la
ejecucion de la planificacibn y como serdn adoptadas en una cultura organizacional
dinamica que permita tener una vision clara de la MYPEs de la industria de panificacién en

el mercado de la zona oriental.

2.2.1. Definicién de estrategia.

Los elementos especificos de la respuesta de la administracién a la pregunta ¢Como
vamos a llegar? definen la estrategia de negocios de una compaifiia. Asi "La estrategia de
una compafia consiste en las medidas competitivas y los planteamientos comerciales con
gue los administradores compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y hacen

crecer los negocios. " Thompson, Gamble, Peteraf y Strickland (2012 p. 4)

La estrategia tiene que ver con competir de manera diferente: hacer lo que los
competidores no hacen o, mejor, hacer lo que no pueden hacer. Toda estrategia necesita

un elemento distintivo que atraiga a los clientes y genere una ventaja competitiva.

Las MYPEs en la industria de la panificacion en la ciudad de San Miguel deben de
emprender acciones estratégicas que las haga obtener una ventaja competitiva y esto
sugiere incluir una combinacién de calidad y servicio en la venta de sus productos, donde
los clientes puedan encontrar en forma combinada un lugar donde comprar pan francés,
panes dulces, pasteles y complementos con gran variedad y calidad, en un lugar donde

puedan vivir una experiencia que los haga regresar todos los dias.

2.2.2. Estrategia y busqueda de ventajas competitivas.

Cuando una compafiia avanza, los administradores de todo tipo de organizaciones,
pequefios negocios de propiedad familiar, empresas en rapido crecimiento, organizaciones
sin fines lucrativos y las corporaciones multinacionales mas importantes del mundo
enfrentan las mismas tres preguntas centrales: ¢ Cuél es nuestra situacion actual?, ¢ Hacia
dénde queremos ir?, ,Como vamos a llegar? (Thompson et al., 2012 p.4)
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Las MYPEs de la industria de la panificacion, deben responder a cada una de estas
interrogantes, en primer lugar ¢ Cuél es nuestra situacién actual?, este punto conlleva a
realizar una evaluacion de las condiciones de la industria, el desempefio financiero y la
situacion en curso del mercado, de los recursos y capacidades de la empresa, sus
fortalezas y debilidades competitivas, asi como los cambios en el ambiente de negocios

que pudieran afectarla.

2.2.3. Condiciones de la industria.

La concepcion primaria y natural de las panaderias consiste en proveer el pan cotidiano,
donde su éxito se basa en lograr una excelente calidad del producto a un buen precio y con

una excelente atencion.

El diagndstico de la industria de la panificacién se presenta actualmente con una fuerte
competencia, mayores costos de materias primas, energia, combustibles y mano de obra,
factores que han provocado que la industria panificadora tradicional de la ciudad de San
Miguel se encuentre en una situacion altamente competitiva en estos momentos. Esto dado
que la industria de pan artesanal ha mantenido modelos de negocio tradicionales, con altos
volimenes de produccion y de venta en reparto, con margenes pequefios, baja innovacion,
y mano de obra poco calificada, lo que ha generado que muchas de las panificadoras

tengan bajas rentabilidades de su negocio.

Es importante sefalar que la industria panificadora esta compuesta principalmente de
MYPEs, donde en su mayoria son negocios familiares con muchos afios en el rubro,
quienes generalmente elaboran los productos que comercializan, y donde la mayoria del
personal no estan debidamente capacitado. A esto se le suma que existen cambios de
habito de los consumidores, asi como la irrupcién de grandes supermercados, tiendas de
conveniencia y pequefios almacenes que ofrecen productos de la industria panadera, como

pan a granel, pan envasado, pan congelado, y pan precocido.
Por otro lado, el negocio de la panaderia permite que se puedan comercializar productos

complementarios como empanadas, pasteles, mermeladas, etc. lo cual representa un

ingreso adicional al ingreso primario que es la venta de pan.
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La industria de la panificacién se caracteriza por ofrecer productos de consumo diario,
donde la demanda es constante a lo largo del afio, es decir, no tiene efectos estacionales.

Los actores claves de la industria serian:

Competidores: Los competidores de la industria del pan se diferencian por el canal de
distribucion, como lo son: supermercados tal como Super Selectos, Walmart, Despensa
Familiar, Despensa de Don Juan; tiendas de conveniencia y estaciones de servicio como
los Market; panificadores industriales como lo son Lorena y La Francesa; y panaderias de

barrios y colonias las cuales se ubican en zonas residenciales.

Sustitutos: Se reconocen como sustitutos del pan a los cereales y galletas (de agua,
arroz), los cuales son comercializados en varios de los canales que se adquieren productos

del pan.

Proveedores: Dentro de las materias primas que se utilizan para la fabricacion del pan,
la harina constituye el 40% del costo directo, colocandolo como el insumo més importante,
seguida de la levadura, materias grasas y mejoradores de masa. Los proveedores de
magquinaria ofrecen una gama de equipos para la fabricacion y automatizacion de la
produccion como lo son mezcladoras, cilindros, camaras de fermentacién, hornos entre

otros.

Consumidores: El pan se encuentra dentro de la canasta basica del consumidor
miguelefio, siendo un producto de consumo cotidiano para personas de todas las edades y
nivel socioecondmico, quienes se diferencian por el tipo y calidad de producto que

consumen.

2.2.4. Desempeifio financiero y situacion en curso del mercado.

La clave del éxito en la industria panificadora se trata en entender y descubrir las
preferencias de los consumidores, donde un sector que exige productos de calidad no sélo
puede ofrecer productos clasicos, sino que debe experimentar nuevas recetas y formulas,

ademas de estar atento a los comentarios y sugerencias de sus clientes.

Las personas que conforman el mercado son hombres y mujeres principalmente adulto-
joven, comunmente perteneciente a grupos familiares, donde se consume diariamente y/o

solo los fines de semana productos de panaderia. La preferencia de estos consumidores
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en los productos de compra esta el pan fresco, mostrando gustos dispares en relacion al
pan envasado, amasado, y gourmet. Los atributos relevantes que deben tener estos

productos son el aroma, apariencia y textura.

Las razones de compra vienen dadas por la cercania a su hogar o lugar de trabajo, la
busqueda de obtener productos de calidad, obtener una variedad y/o surtido mayor de
productos y oportunidad al paso.

Los atributos de local relevantes para los clientes serian la rapidez de atencion,
exhibicion de producto, limpieza del local, presentacién de los trabajadores y manipulacion

de los productos.

Los clientes escogen el lugar donde comprar productos de panaderia de preferencia
junto a otros locales comerciales y en menor medida lugares independientes en una zona
residencial. EI motivo de la eleccion de esta viene dado principalmente por acceder a sus
productos de panaderia por trayecto, tipo de pan y surtido.

2.2.5. Fortalezas y debilidades de los competidores.

Una fortaleza de los competidores es la experiencia que tienen dentro del mercado, al
irse adaptando a las necesidades de los consumidores, mejorando las férmulas, y siguiendo
las tendencias de la industria. Esta experiencia entrega fortalezas en cuanto al
conocimiento de proveedores que entreguen productos de calidad, teniendo en cuenta que
es un mercado poco organizado y que actualmente no cuenta con estandares regulados.
Debido a que las panaderias han estado dentro del mercado por varios afios, ya poseen

una gran cantidad de clientes.

Una de las debilidades, que se identifica es la falta de conocimiento de la “industria de
panaderia gourmet y la pasteleria” por la falta de comunicacion y mercadeo de ésta, lo que
genera que no exista un posicionamiento de marca. Por otro lado, a pesar de que los
habitantes miguelefios sean altos consumidores de pan, se detecta la falta de estandares
dentro de la industria, lo que provoca irregularidades dentro de la calidad de los productos.
Otra de las debilidades detectadas es la falta de procedimientos documentados, dado que

la mayoria de panaderias son empresas familiares.

Por otro lado, responder a la pregunta ¢ Hacia donde queremos ir? se halla dentro de la

visién que los administradores tienen de la direccion futura de la empresa: qué nuevos
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grupos y necesidades de consumidores surgen para buscar la forma de satisfacerlos, y

qué nuevas capacidades hay que construir o adquirir. (Thompson et al., 2012 p.4).

En la industria de la panificacién es importante destacar que existe un nuevo tipo de
consumidor, que exige productos que les ofrezcan mas que solo la marca, puesto que

exigen productos que les permia satisfacer su propia identidad.

Hay individuos con una necesidad basica de descubrir, siendo este grupo el primero en
probar ideas y productos. Son consumidores mas tolerantes y menos prejuiciosos y estan
dispuestos a arriesgarse con actividades y servicios que los hagan sentir diferentes.
Responden a marcas que ofrecen sensaciones nuevas, indulgentes y con efectos

inmediatos.

Por otra parte, hay consumidores de altos ingresos econdmicos y con un elevado nivel
intelectual; Por lo que las MYPEs de la industria panificadora puede orientar su estrategia

en estos segmentos de consumidores.

La pregunta ¢como vamos a llegar? obliga a los administradores a formular y ejecutar
una estrategia que lleve a la empresa en la direccion deseada. Encontrar respuestas claras

a la pregunta ¢como vamos a llegar? es la esencia de la administracion estratégica.

2.2.6. Administracién estratégica.

La administracion estratégica requiere la elaboracién de todo un plan de juego que
exprese las acciones competitivas y los enfoques de negocios para competir con éxito,
atraer y complacer a los consumidores, conducir las operaciones, alcanzar las metas de
desempenfio y hacer crecer la empresa. En otras palabras, la estrategia de una compafiia
se plantea:

e COmo superar a los competidores.

e COmo responder a las cambiantes condiciones econémicas y de mercado, y

aprovechar las oportunidades de crecimiento.

e COmo manejar cada parte funcional del negocio (p. €j., lyD, y las actividades de la

cadena de suministros, produccién, ventas y marketing, distribucion, finanzas y
recursos humanos).

e Como mejorar el desempefio financiero y de mercado de la compafiia.
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Cuatro de los planteamientos estratégicos mas utilizados y confiables para distinguir a
una empresa de sus competidores, forjar una lealtad sélida en el cliente y ganar una ventaja

competitiva sustentable son los siguientes:

1. Esforzarse por ser un proveedor de bajo costo en la industria, con lo cual se pretende
obtener una ventaja competitiva de costos sobre los competidores.
En una MYPEs de la industria panificadora, para determinar la estrategia de precios

correcta, es importante entender quiénes son los clientes objetivo al que se quiere llegar.

Por ejemplo, en un segmento premium, donde la disponibilidad a pagar se determinara
a través del valor percibido del producto, nos situamos en un perfil de demanda ineléstica

donde una diferencia en el precio no afectara el volumen de compra.

Para poder cobrar este precio de producto premium, es importante crear caracteristicas
diferenciadoras, a través de la combinacion de cualidades como: frescura, apariencia,
calidad, variedad de productos y servicios, ubicacion del local, rapidez de atencion y
exhibicion de producto.

Es por ello por lo que se debe utilizar una estratégica de fijacion de precios,
estableciendo precios competitivos, es decir, similares al de la competencia. Con esto se
estara comunicando a los clientes que son productos de alta calidad, y considerando el
ciclo de vida de un producto; por ejemplo, cuando esta en etapa introductoria el consumidor
esta dispuesto a pagar por este tipo de productos generando una percepcion de

exclusividad.

2. Superar a la competencia con caracteristicas distintivas como mayor calidad,
seleccibn mas amplia de productos, mejor desempefio, servicios de valor agregado,

modelos mas atractivos y superioridad tecnolégica.

Los indicadores claves para que una MYPEs de la industria panificadora supere a la

competencia son:

Ubicacion: La relevancia de este indicador es que al obtener una ubicacion favorable se
puede tener una gran afluencia de publico, lo que se potencia al estar junto a otros locales,

aumentando las oportunidades de venta.
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Variedad de Producto: Es importante contar con una amplia variedad de productos para
obtener experiencias y sabores nuevos. El punto deseado para una MYPEs de esta
industria es contar con una variedad de mas de 15 productos en el caso del pan, junto con

una variedad importantes de complementos gourmet y de pasteleria.

Complementos: EI mantener una amplia gama de complementos puede ser motivo del
ingreso al local, mejorando las oportunidades de venta e ingresos adicionales. Una MYPEs
puede entregar productos como empanadas, pastelerias, mermeladas, café, con el fin de
que los clientes puedan optar a conocer nuevas combinaciones y obtener la mayor cantidad

de productos en el mismo local.

Calidad de productos: La calidad es fundamental para atraer y retener a los clientes. Las
MYPEs de esta industria deben apuntar a una alta calificacién en la forma de entregar la
calidad deseada al consumidor de pan preocupandose de la presentacion y utilizar insumos
y estandares de alta calidad.

Experiencia/ conocimiento: La experiencia y conocimiento da mayor comprension de los
gustos y necesidades de los consumidores, ademas de entregar reputacion al negocio. En
las MYPEs es un indicador para trabajar, la puntuacion es baja dada la falta de conocimiento

y trayectoria.

Innovacién: Refiere a la habilidad para satisfacer los cambiantes gustos y preferencias
del consumidor, para ir encantandole constantemente e ir aumentando el mercado. Las
MYPEs deben apostar por tener foco en la innovacién continla tratando de satisfacer a

los clientes actuales que buscan productos y combinaciones nuevas y atractivas.

Canales de comunicacién: Esto refiere a la forma de llegar a los consumidores a través
de publicidad (redes sociales, paginas web, articulos) y canales de venta (sala de venta,
telefénico, via web). Debe ser un foco en la industria panificadora un amplio desarrollo e
implementacion de los canales de comunicacion, donde habra una especial preocupacion
en paginas web y redes sociales para obtener una comunidad, manteniendo informado al
consumidor de las actividades y/o nuevos productos que se van ofreciendo; asi como
tener un local donde el consumidor pueda generar una experiencia a través actividades

(ej: testeos, sugerencias, recetas).

16



3. Centrarse en un nicho pequefio de mercado y ganar una ventaja competitiva al
satisfacer las necesidades y gustos especiales de los compradores que conforman ese

nicho de mejor manera que los competidores.

El perfil del nuevo consumidor indica que este cambid, volviéndose mas exigente e
informado, pero también mas dado a probar cosas diferentes, donde la busqueda de
diversificacion de los productos es un elemento que se vuelve vital e imprescindible en el

mercado de hoy, incluyendo a la panaderia artesanal.

De esta manera, la clave del éxito para la industria de la panificacion radica en
entender y descubrir las preferencias de los consumidores, donde un sector que exige
productos de calidad no sélo puede ofrecer productos clasicos, sino que debe
experimentar nuevas recetas y férmulas, ademas de estar atento a los comentarios y

sugerencias de sus clientes.

Para una MYPEs de la industria en referencia es recomendable al inicio una estrategia
de paridad de precios con respecto a la competencia, con el fin de dar el mensaje a la
comunidad de que es un producto de calidad, y buscar la prueba del consumidor. Sin
embargo, después de un afio en el mercado, se espera tener una marca reconocida por el
nicho objetivo, y junto al desarrollo de nuevas innovaciones en la linea de productos, se

podra cobrar un margen adicional a éstos para diferenciarlos del resto.

Los criterios por considerar a la hora de realizar la fijacion de precios seguiran las

siguientes politicas:

¢ Precio de mercado del segmento de pan.

e Periddicamente (6 meses) efectuar un estudio de precios para evaluar si los rangos
se encuentran dentro de las bandas de precios del segmento, y evaluar la
actualizacion en caso de ser requerido.

¢ Internamente analizar la disposicién a pagar del cliente con base en factores como
son: demanda, calidad de productos versus la competencia y posicionamiento de
marca, para considerar un aumento de precios de los productos.

e Revisar semestralmente la evolucién de los precios de las materias primas
relevantes, como puede ser la harina, levadura y materias grasas.

e Las formas de pago de los clientes.
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o Establecer el margen esperado del producto en base a sus costos directos,
buscando una rentabilidad sobre la utilidad de la empresa.

e Tener productos complementarios al pan para aumentar los ingresos.

La existencia de una amplia variedad de productos significara un analisis para
determinar el precio de cada una de estas categorias en forma independiente, como

pueden ser pan genérico, pan blanco, pan con ingredientes vegetales.

2.2.7. Proceso de formulacion y ejecucion de la estrategia.

El proceso de elaborar y ejecutar una estrategia consta de cinco fases interrelacionadas
e integradas:
Figura 1. Fases para elaborar y ejecutar una estrategia

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5

Disefar una
estrategia

para alcanzar Supervisar
Desarrollar los objetivos los avances,
o iy Establecer de la visién Ejecutar evaluar ?I
bl objetivos y llevar ala la estrategia desempeno
mision compaia y emprender
y valores medidas

a lo largo de

correctivas

la ruta
establecida

.

Debe revisarse conforme se necesite con base
en el desempeno real, las condiciones cambiantes,
las nuevas ideas y las oportunidades

T |

llustracion 1 Thompson A., 2012, Pag. 22

2.2.7.1. Desarrollo de la vision estratégica, la misién y un conjunto de valores

esenciales.

2.2.7.1.1. Vision estratégica.

“Una vision estratégica describe las aspiraciones de la administracion para el futuro, y
bosqueja el curso estratégico y la direccion de largo plazo de la compafiia. * (Thompson et
al., 2012 p.23)
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Una vision estratégica bien concebida y vigorosamente comunicada da buenos

resultados en varios aspectos:

1. Aclara los puntos de vista de los propios empresarios sobre la direccién de largo plazo
de la empresa.

2. Reduce el riesgo de tomar decisiones caprichosas y sin sentido.

Es una herramienta para ganar el apoyo de los propietarios ante los cambios internos
con que la visién se haré realidad.

4. Se convierte en faro para los administradores de menor nivel al establecer objetivos
departamentales y disefiar estrategias sincronizadas con la estrategia global de la
empresa.

5. Ayuda a los propietarios a prepararse para el futuro. Cuando la administracién logra
demostrar avances significativos en estos cinco beneficios, se completa con éxito el

primer paso en el establecimiento de una direccién organizacional.

Una vision estratégica de las MYPESs de la industria panificadora debe ir enfocada en el
nicho de mercado al que se quiere llegar y apuntar a ser una cadena de panaderia
incluyendo nuevos segmentos de mercado como el gourmet y la pasteleria, que sea
reconocida por sus productos de alta calidad, en la bldsqueda constante de nuevas
propuestas para sorprender a los clientes.

2.2.7.1.2. Mision.

“Una declaracién de misién describe el propésito y el negocio actual de la empresa:

“‘quiénes somos, qué hacemos y por qué estamos aqui”. (Thompson et al., 2012 p.26).

La mision de las MYPEs de la industria panificadora en la ciudad de San Miguel debe
apuntar a entregar productos de panaderia de calidad, sabor y frescura superior, en una
busqueda constante de innovacién para sorprender y atender a los clientes en un ambiente
acogedor y familiar. La Misién debe responder a las preguntas:

e ¢ Quiénes somos?
e ¢ Qué hacemos?

e ¢Para qué lo hacemos?
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2.2.7.1.3. Valores.

Los valores de una compainiia (algunas veces llamados valores esenciales) son las
creencias, caracteristicas y normas conductuales que la administraciébn determind que
deben guiar el cumplimiento de su vision y misién. Los valores se relacionan con un trato
justo, integridad, conducta ética, sentido innovador, trabajo en equipo, calidad suprema,
servicio superior al cliente, responsabilidad social y ciudadania comunitaria, entre otros
aspectos. Muchas compafiias redactan una declaracion de valores para destacar la
expectativa de que los valores se reflejen en la conduccion de las operaciones de la

companiia y en la conducta de su personal.

Es basico que una MYPEs de la industria de la panificacién tenga estos valores:
Respeto: consiste en aceptar y comprender las diferentes formas de actuar y pensar de
colaboradores, clientes y proveedores, poniéndose en el lugar del otro, tratando de

entender que es lo que lo motiva.

Responsabilidad: hacerse cargo de los actos realizados por cada uno, aceptando las
consecuencias, sean estas buenas o malas de nuestro accionar en el &mbito personal o

laboral.

Amabilidad y/o Cortesia: como facilitador de contacto generando un vinculo con los
clientes, aumentando la posibilidad de recompra de diferentes tipos de productos de
panaderia. A su vez, genera un clima laboral atractivo y agradable para los colaboradores

aumentando el compromiso con la empresa.

2.2.7.2. Establecimiento de objetivos.

“Los objetivos son metas de desempefio de una organizacién; es decir, son los

resultados y productos que la administracién desea lograr. * (Thompson et al., 2012 p.28)

Se requieren dos tipos muy distintos de metas de desempefio:

Las que se refieren al desempeiio financiero y las que se refieren al desempefio
estratégico. Los objetivos financieros comunican las metas de la administracién en el
aspecto financiero. Los objetivos estratégicos se refieren a la posicion de marketing y la

vitalidad competitiva de la compafiia. (Thompson et al., 2012 p.28)
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Las MYPEs de la industria en estudio deben de enmarcar sus objetivos en las siguientes
ideas bésicas:
Ser consideradas panaderias distintivas de productos de alta variedad, frescura y calidad

con sabores tradicionales.

Optimizar la capacidad de produccién a través de un proceso de mejora continua, con el

fin de obtener un pan fresco y de alta calidad.

Innovar en los productos para cumplir con los requerimientos del mercado actual y la

demanda de ciertos segmentos.

2.2.7.3. Disefio de una estrategia.

La tarea de idear una estrategia implica resolver una serie de “comos”. cédmo hacer
crecer el negocio, cémo satisfacer a los clientes, como ser mejores que los rivales, como
responder ante las condiciones cambiantes del mercado, cdmo administrar cada parte
funcional del negocio, cémo desarrollar las capacidades necesarias y como alcanzar los

objetivos estratégicos y financieros.

También significa “elegir entre diversas opciones estratégicas; la busqueda proactiva de
oportunidades de hacer nuevas cosas o hacer las mismas de forma novedosa o mejor. *
(Thompson et al., 2012 p.33).

Las micro y pequefias empresas de la industria de panificacion tienen que establecer
estrategias con base en:

Entregar productos con alta calidad y con una amplia variedad en un solo lugar.
Tener pequefias fichas sobre las bandejas de pan con recetas de como combinar el pan
con diferentes complementos para ensefiar al consumidor las diferentes instancias de

consumao.

Tener un libro de sugerencias para que los clientes puedan colocar opiniones sobre

nuevos productos y servicios que les gustaria tener en la panaderia.
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Establecer estdndares de calidad, los cuales seran registrados bajo procedimientos y

su estricto control en forma periddica.

Facilitar el acceso a diferentes productos para diferentes instancias de consumo, como
lo seria un desayuno familiar, comidas con amigos o familiares y/o salidas a parques al aire
libre.

Construir una péagina web y un perfil en Facebook de manera de promocionar la

panaderia para instar a la compra, descubriendo la calidad y variedad de productos.

Publicitar en revistas que cumplan con el perfil de nuestros clientes, como ejemplo la
revista de las fiestas patronales de la ciudad de San Miguel, o de gastronomia con el fin de
dar a conocer los locales.

En las casas y edificios del sector dejar tarjetas de presentacion con una colorida y

atractiva presentacion, con el fin de incentivar la visita del local.

Tener tarjetas para que los clientes puedan llevarse, y los motive a visitar la pagina web
donde encontraran toda la informacion de contacto y productos de la panaderia, de igual
forma hacer sus pedidos por esas vias.

Tener un “pack de picnic’ que contenga un mix de productos de panaderia y
complementarios, que ofrezcan las combinaciones perfectas para disfrutar los productos.
Generar una experiencia de compra, con un ambiente agradable, premiando una

excelente atencion al cliente.

Entregar un uniforme especial a todos los trabajadores de la panaderia de manera que

se distingan.
Establecer un manual con la politica de atencién, con el fin de que al inicio de cada
contratacion se capacite con la mision, objetivos, procesos, productos y servicios de la

panaderia para estar alineado con las politicas de ésta.

Contar con una ambientacién acogedora y familiar, que buscara situarse en la mente del

consumidor como una panaderia casera y artesanal.
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El aroma que salga de los hornos, el cual también puedan percibir los clientes y que

genere un ambiente de frescura y producto artesanal.

Para instar la prueba de los panes gourmet y pasteleria, es necesario crear una seccion

de degustacién a los clientes.

2.2.7.4. Ejecucion de la estrategia.

Administrar la aplicacion y ejecucion de una estrategia es una actividad orientada a las
operaciones, hacer que las cosas sucedan con el propésito de desempefar labores
esenciales de negocios de modo que apoyen a la estrategia. Sin duda, es la parte méas
exigente y consumidora de tiempo del proceso de administracion de una estrategia.

La aplicacién de la estrategia se considera exitosa si todo marcha con la suficiente
tranquilidad para que la compafiia alcance o supere sus metas de desempefio estratégico
y financiero y muestre un buen avance en el logro de la vision estratégica de la directiva.
(Thompson et al., 2012 p.39).

En la industria panificadora y en especial en la MYPEs la ejecucion de la estrategia

involucra al menos estos aspectos:

Ejecucién de la estrategia de marketing que ayude a determinar los canales de
preferencia de los consumidores de forma de direccionar los recursos de forma eficiente
para llegar a los clientes, con los canales de promocion adecuados a través de campafias
de publicidad atractivas. Esto relaciona, empaque/exterior, promocién en una revista, radio,
tarjetas de presentacion, degustaciones, exhibiciones, ferias de exposiciones comerciales,

sitio web, marketing boca a oido, redes sociales, promociones de ventas.

Ejecucion de la estrategia producto/servicio, la apariencia tiene una relacién directa con
la sensacion de “calidad” del producto, siendo los mas atractivos mas convincentes para
los consumidores generando una influencia positiva en la compra. La variedad de productos
es relevante bajo dos conceptos: uno, a las personas les gusta tener la opcién de escoger
y variar para probar productos nuevos y diferentes; dos, apoya el hecho que los clientes
quieren tener la opcion de poder conseguir varios productos en un solo lugar; a su vez hay
varios estudios que demuestran que al existir una mayor variedad de producto se puede

aumentar de forma significativa el consumo. Ademas, el perfil de los clientes busca una
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rapida atencion, para disminuir sus tiempos y poder acceder a una mayor variedad de
servicios en el proceso, donde existe una correlacién indirecta entre ellos, es decir, mientras
mayor es la amplitud de servicios menor es la rapidez de éste, y es por ello por lo que se

debe buscar un equilibrio entre estas dos variables en un punto intermedio.

Ejecucién de la estrategia de distribucién: el principal canal de distribucion de esta
industria es la venta por ruteo y la sala de venta propia ubicada en la misma panaderia. Se
puede implementar la venta a pedido, internet, teléfono, donde se encontrara un listado con
mayor variedad de productos a disposicion de los clientes y el retiro de ellos sera en el area

de exhibicion de la panaderia.

Ademas, cuando la marca ya sea reconocida dentro del segmento de panaderia
gourmet y pasteleria, se puede establecer un tercer canal de venta dirigido a hoteles,

instituciones y restaurantes, con quienes se realizaran alianzas de largo plazo.

Ejecucion de la estrategia de ventas: esto es a través del cumplimiento de funciones del
administrador quien realizara una evaluacién constante de los mecanismos 6ptimos de
llegar al cliente, relacion con clientes asociados (hoteles y restaurantes), promover los
productos existentes e innovaciones y administrar los canales de comunicacion que

mantiene la empresa.

Al vendedor se le debe exigir haber estudiado una carrera técnica relacionada con
ventas. Las caracteristicas personales que debe tener son empatia, persuasion, alto
servicio al cliente y buena presencia. El salario serd basado en un componente fijo mas uno
variable relacionado con el ingreso sobre venta, donde si supera un margen establecido, se

le entrega una bonificacién basada en las diferentes categorias de producto.

2.2.7.5. Evaluacion del desempefio e inicio de ajustes correctivos.

La quinta fase del proceso administrativo de la estrategia es supervisar los avances
externos nuevos, valorar el progreso de la empresa y hacer ajustes correctivos, es el punto
de partida para decidir si se deben mantener o cambiar la visién y la mision, los objetivos o

la estrategia, o bien los métodos de ejecucién de la estrategia. (Thompson et al., 2012 p.39)

“Cuando las condiciones externas o internas lo pidan, deben revisarse la direccion,

objetivos y estrategia de una empresa. Es de esperarse que una compafiia modifique su
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vision estratégica, direccion, objetivos y estrategia con el tiempo. * (Thompson et al., 2012
p.39).

En las MYPEs de la industria panificadora se puede evaluar el desempefio por ejemplo
en el area de marketing efectuando encuestas en linea, que pueden ser subcontratadas,
para medir preferencias, satisfaccion del cliente, y efectividad de promociones. Usando las
redes sociales también se puede obtener informacion relevante como productos de mayor

gusto y comentarios relevantes.

En la evaluacién de la estrategia de ventas se puede evaluar la base de datos para

realizar analisis como: venta de cada item, faltantes de producto entre otros.

Los resultados que arrojen estos analisis seran revisados semanalmente por el
propietario, y en forma mensual a través de reuniones de gestion entre socios con el fin de
tomar decisiones a futuro, teniendo como base la efectividad de campafias pasadas, asi
como el analisis de las innovaciones, productos de ventas menores a lo esperado, quiebres

de productos, etc. Con esto se buscara mejorar el desempefio de las acciones futuras.

2.2.8. Evaluar los recursos, capacidades y competitividad de una empresa.

El andlisis interno permite a los administradores determinar si su estrategia cuenta con
candidatos atractivos que den a la empresa una ventaja competitiva significativa frente a
sus rivales. Junto con el analisis externo, facilita la comprension de cémo reubicar una
empresa para aprovechar nuevas oportunidades y enfrentar las amenazas competitivas que

surjan. El foco de atencién analitico se centra en seis preguntas:

e ¢ Qué tan bien funciona la estrategia actual de la empresa?

e ¢ Cudles son los recursos y capacidades con mayor importancia competitiva de la
empresa?

o (Es capaz la empresa de aprovechar las oportunidades que le ofrece el mercado y
superar las amenazas externas a su bienestar externo?

e ¢Los precios y costos de la empresa son competitivos respecto de los rivales clave y
tiene una propuesta de valor atractiva para el cliente?

e ;Competitivamente la empresa es mas fuerte o mas débil que sus principales rivales?
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e (Qué asuntos y problemas estratégicos merecen la mayor atencion por parte de la

administracion? (Thompson A. , Administracion Estrategica, 2012, pag. 89)

Es de mencionar que el autor del libro Administracién Estratégica, Thomspon (2012)
sugiere que se deben dar una repuesta siempre a las interrogantes expuestas evaluando
tanto el &mbito interno como externo de la empresa, también hace sugerencia de utilizar
otras 4 herramientas analiticas: analisis de recursos y capacidades, analisis de la cadena
de valor, benchmarking o puntos de referencia, y evaluacién de la fortaleza competitiva.
Con este andlisis se revela la competitividad de la empresa y ayuda a la toma de decisién

para los directivos o propietarios de la empresa.

2.2.9. Estrategia 'y busqueda de ventajas competitivas.

Para evaluar el impacto en el crecimiento de la industria de panificacion en el sector
MYPEs es necesario revisar cual es la estrategia que emplean empiricamente los
propietarios de las panaderias, existe la posibilidad que estas estrategias se acoplen a
muchas de las que se conocen en la literatura de administracion de empresas, pero al
conocerlas se puede verificar si existen cambios que causen un cambio significativo y que

a la fecha no se habia pensado en realizar en el negocio.

La planeacion para esta investigacion esta acompanada de la palabra “Estrategia”, esto
se debe a que no bastara Unicamente con definir plazos y actividades a ejecutar para
alcanzar metas especificas, sino que también analizara sus fortalezas, debilidades y en
base a éste analisis definir la secuencia légica para realizar la planificacion de forma que le
permita maniobrar con los recursos existentes en las panaderias y luego a través del estudio
de sus amenazas y oportunidades establecer el alcance que se pretende con la ejecucion
de la planeacion y como seran adoptadas en una cultura organizacional dinamica que
permita tener una vision clara de la MYPEs de la industria de panificacion en el mercado de

la zona oriental.

En base a la formulacion de un Plan Estratégico, se deriva como esencia de este, el
establecimiento de una estrategia, que de hecho en el momento de su formulacion el
resultado aun no se sabe con exactitud, tampoco es garantia que al usar una estrategia
que resulte exitosa para una empresa, lo sera para todas; sin embargo, la teoria es la guia

fundamental para adaptar la estrategia a la situacion actual de la empresa.
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2.2.9.1. Tipos de estrategias.

Existen estrategias genéricas, Thompson menciona cinco:

1. Estrategia de costos bajos. Se esfuerza por lograr costos generales mas bajos que

los rivales y llegar a un espectro mas amplio de clientes.

2. Estrategia de diferenciacion amplia. Pretende diferenciar el producto de la empresa
del de los rivales con atributos que atraigan un espectro amplio de compradores.

3. Estrategia dirigida (o de nicho de mercado) de bajo costo. Se concentra en un
pequefio segmento de compradores y en vencer a los rivales en costos, asi se esta
en posicion de ganar el favor del comprador al ofrecer productos baratos.

4. Estrategia dirigida (o de nicho de mercado) de diferenciacion. Se concentra en un
pequefio segmento de compradores y en vencer a los rivales al ofrecer un producto
gue satisfaga los especificos gustos y necesidades de los miembros de ese nicho

mejor que los que ofrecen la competencia.

5. Estrategia de mejores costos del proveedor. Ofrece a los clientes mas valor por su
dinero al incorporar atributos de producto de buenos a excelentes con un costo menor
que los rivales. Ser el fabricante “de mejores costos” de un producto superior permite
gue una empresa ofrezca menores precios que sus rivales con productos de atributos
superiores semejantes. Esta opcidon es una estrategia hibrida que mezcla elementos
de las estrategias de diferenciacion y de costos bajos de un modo Unico. (Thompson

A. , Administracion estratégica, 2012, pag. 132)

Para la industria de panificacion en el sector MYPES, las estrategias genéricas que mas

se aplican segun lo que nos dice Thompson, serian:

e Estrategias de Bajo Costo.

e Estrategia de diferenciacion ampliada.
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2.2.9.1.1. Las estrategias de bajo costo.

Se enfoca en mejorar el precio de venta que pagan sus consumidores, para esto se debe
trabajar primordialmente en el proceso de fabricacién del pan y evaluar la forma en que se
puede optimizar el funcionamiento de los equipos 0 maquinaria que utilicen en conjunto con
la cantidad de personal que poseen y encontrar las cantidades optimas de produccién que
se alcanzan operando al 100% de los recursos y dejar los datos por escrito para definir
aquel margen de error que proviene de los riesgos en la fabricacion como el desperfecto de
una maquina o las ausencias del personal, sin dejar de declarar los planes de accion ante
este tipo de inconsistencias, determinando esta cantidad dptima se inicia el estudio en base
a las ventas diarias que se realizan y asi poder ir determinando negociaciones con

proveedores que impacten mi costo y ofrecer un producto que:

e Que genere un mayor margen de ganancia

e Permita ofrecer un precio bajo con respecto a la competencia.
Aqui es donde la toma de decisiones inicia, sin dejar a un lado que, para poder llevarla
a cabo, debe existir siempre la informacion relevante que de soporte a la decisiéon que se

tome.

2.2.9.1.1.1. ;Cuando funciona mejor una estrategia de costos bajos?

La competencia de precios entre los vendedores rivales es especialmente vigorosa.

Los productos de los vendedores rivales son en esencia idénticos y estan disponibles

con cualquiera de los vendedores.

Hay pocas maneras de lograr una diferenciaciéon de producto que tenga valor para los
compradores.

La mayoria de los compradores usa el producto de la misma forma.

Los compradores incurren en costos bajos al cambiar sus adquisiciones de un vendedor
a otro.
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Los compradores son grandes y tienen un significativo poder de negociacion para bajar

los precios.

Los recién llegados a la industria emplean los precios bajos de introduccion para atraer
compradores y construir una base de clientes (Thompson A. , Administracion estratégica,
2012, pag. 140).

2.2.9.1.2. La estrategia de diferenciacion ampliada.

Si bien en la industria de panificacion los productos son similares, la versatilidad del
negocio permite crear diferencias en el tamafio, sabor, consistencia, entre otros, pero este
sector ha explotado poco el enfoque en el servicio al cliente, dificilmente encuentras
actualmente en el mercado una opcion que te permita hacer un pedido en linea y recibirlo
en un periodo prudente, esta es solo una de las tantas oportunidades que aun no han sido
exploradas, inclusive por las panaderias tradicionales que ahora son exitosas en la Ciudad
de San Miguel, el tema de diferenciacion abarca poder entregarle a mi cliente aquello que
ninguno de mis otros competidores ofrece en el mercado, es importante que considerando
la diferenciaciébn como estrategia se evalle la facilidad con que pueda imitarse la iniciativa,
asi como el retorno de la inversion a realizar para ejecutarlas. El fin primordial de esta

estrategia es que el cliente reconozca el valor que tiene pagar por el producto.

2.2.9.1.2.1. ;Cuando funciona mejor una estrategia de diferenciacién?

Las necesidades y usos del producto por parte del comprador son diversos.
Hay muchas formas de diferenciar el producto o servicio y muchos compradores las

perciben y valoran.

Pocas empresas rivales siguen un planteamiento semejante de diferenciacion.

El cambio tecnolégico es veloz y la competencia gira en torno a las caracteristicas del
producto que evolucionan con rapidez. (Thompson A. , Administracion estratégica, 2012,
pag. 142).
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2.2.9.3. Fortalecer la posicion competitiva de una empresa.

Este es uno de los elementos fundamentales a considerar en la seleccion y disefio de la
estrategia para la empresa, por lo general cuando se considera el término ventaja se
acompana del término “ofensiva” porque en la literatura se hace relacién en emplear

estrategias ofensivas para obtener una ventaja en el mercado.

En la industria de panificacion actualmente éste tipo de estrategias ofensivas han sido
realizadas por los grandes, ya que para poder obtener una ventaja se necesita de recursos
financieros que impulsen esas estrategias; sin embargo, hoy en dia el término “ofensivas”
no queda sujeto Unicamente al impacto econdmico, va mas alla, tiene que ver con el
posicionamiento en la mente de los consumidores, con la interaccion de la empresa con la
sociedad, con la participacion y contribuciéon hacia iniciativas que causen un impacto
positivo en la sociedad; por lo que alcanzar una posicion competitiva considerando todas
estas aristas, puede emplearse por aquel que tenga mas voluntad que dinero para ejecutar
y este es otro de los campos que puede explotarse hoy en dia por un emprendedor, de
hecho es asi como muchos negocios han podido crecer y sobre todo los pequefios, por esa
buena imagen que proyectan y por comunicarlo de forma correcta y positiva a través de sus

redes sociales.

La ventaja se la lleva quien actle primero, esa es la decision que se debe visualizar en

el ambito empresarial, qué puedo hacer que mis competidores todavia no hacen.
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2.2.10. Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia.

Michael Porter Plantea una herramienta de las fuerzas competitivas para analizar la
estrategia de una unidad de negocio utilizada para conocer lo atractiva que puede ser una
estructura de la industria. El andlisis de las fuerzas competitivas se logra por la identificacién

de cinco fuerzas fundamentales, estas son:

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

lv

Rlvall-
Amenaza de
Prodeton dad entre lo Poder de nego-
PSR e compotldoros ciacién :’ los
substitutos existentes e

*

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

llustracion 2 Cinco Fuerzas Competitivas Porter, 2008, pag. 2

Porter (2008) Afirma que la comprension de las fuerzas competitivas, y sus causas
subyacentes, revela los origenes de la rentabilidad actual de un sector y brinda un marco
para anticiparse a la competencia e influir en ella (y en la rentabilidad) en el largo plazo.
Una estructura saludable de su sector deberia ser tan importante para un estratega como
la posicién de su empresa. Comprender la estructura de un sector también es clave para
un posicionamiento estratégico eficaz. Como veremos, defender a la empresa de las

fuerzas competitivas y moldearlas para su propio beneficio es crucial para la estrategia.

(pag. 2).

El modelo de Porter se puede utilizar para cualquier industria y en cualquier tamafio,
debido a que cumple con todos los requerimientos necesarios donde evalua en su totalidad
todo el ambito interno como externo, el cual es “prerrequisito para que los administradores
logren formular una estrategia que se ajuste de manera excelente a la situacion de la

compafia” (Thompson A. , 2012, pag. 49).
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2.2.10.1. Amenaza de nuevos entrantes.

Los nuevos entrantes en un sector introducen nuevas capacidades y un deseo de
adquirir participacion de mercado, lo que ejerce presion sobre los precios, costos y la tasa

de inversidn necesaria para competir.

La amenaza de los nuevos entrantes en un sector depende de la altura de las barreras
de entrada ya existentes y de la reaccidon que los nuevos competidores pueden esperar de
los actores establecidos. Si las barreras de entrada son bajas y los recién llegados esperan
pocas represalias de parte de los actores establecidos, la amenaza de nuevos entrantes es
alta y la rentabilidad del sector es moderada. "Es la amenaza de que entren, no la entrada
misma en caso de que ocurra, lo que mantiene baja la rentabilidad. * (Michael E. Porter,
2008, pag. 3).

Las barreras de entrada son ventajas que tienen los actores establecidos en
comparacion con los nuevos entrantes. Existen siete fuentes importantes:
o Economias de escala por el lado de la oferta.
¢ Beneficios de escala por el lado de la demanda.
e Costo para los clientes por cambiar de proveedor.
¢ Requisitos de capital.
¢ Ventajas de los actores establecidos independiente del tamafio.
e Acceso desigual a los canales de distribucion.

e Politicas gubernamentales restrictivas.

Evidentemente, un analisis de las barreras de entrada y de las represalias esperadas es
clave para cualquier empresa que esta considerando entrar en un nuevo sector. El desafio
es hallar formas de superar las barreras de entrada sin anular, mediante una pesada

inversion, la rentabilidad de participar en el sector. (Porter, 2008, pag. 2)

Analicemos las fuentes a considerar por las MYPESs de la industria de la panificacion en

la ciudad de San Miguel:

Economias de escala: en la industria de la panificacién existe una barrera de entrada

baja, dado que generalmente estos poseen entre uno o cinco locales de venta, por lo que
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dependerd de la buena gestion de las materias primas, gastos, activos, etc; el que puedan

permitir tener estructuras de costos eficientes.

Costos para los clientes por cambiar de proveedor: se traduce en experiencias y curvas
de aprendizaje, existe una barrera de entrada alta dado que la industria de panificacién
generalmente son empresas que llevan afios de experiencia, los cuales han perfeccionado
Sus recetas y procesos a través del tiempo, adecuandose a los gustos de los clientes y

mejorando sus procesos productivos.

Requisitos de capital: existe una baja barrera de entrada por capital de inversion, dado
que los recursos necesarios para colocar una panaderia son accesibles para las MYPEs.
Adicionalmente, dado que la maquinaria no es especializada, existe mercado donde
generar la reventa de los activos que se hayan adquirido, por lo que las barreras de salida
también son bajas.

Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio: Existe una barrera
de entrada baja, ya que no existe una identificacion fuerte de marca, las MYPEs deben de
incursionar en un mercado distinto al pan tradicional a un segmento que vaya creciendo en

el mercado y que vaya tomando fuerza poco a poco.

Acceso desigual a los canales de distribucion: Se considera que existe una barrera de
entrada baja en esta variable, dado que existen canales de distribucion ya establecidos y
adicionalmente no es necesaria una especializacion por parte del servicio de distribucion.

Por lo tanto, se concluye que existen bajas barreras de entrada.

2.2.10.2. El poder de los proveedores.

Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos cobrando
precios mas altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los

participantes del sector.

Las empresas dependen de una amplia gama de distintos grupos de proveedores para

adquirir insumos. Un grupo de proveedores es poderoso si:

e Estd més concentrado que el sector al cual le vende.
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e Los grupos de proveedores no dependen fuertemente del sector para sus ingresos.
e Los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de proveedor.
e Los proveedores ofrecen productos que son diferenciados.

¢ No existe un substituto para lo que ofrece el grupo proveedor.

El grupo proveedor puede amenazar creiblemente con integrarse en el sector de forma
mas avanzada. (Porter, 2008, pags. 4-5).

Para las MYPEs de la industria de la panificacion los principales proveedores los
productores de harina y levaduras.

La principal materia prima de la industria de la panificacion es la harina, la cual basa sus
precios en base a los precios del trigo. A esto se suma que existe una gran cantidad de
proveedores poco organizados. De esta manera, podemos concluir que existe un bajo

poder de los proveedores en este punto.

La harina provee a la industria de alimentos, cereales y panificacion, donde esta ultima
representa su cliente mas relevante por lo que en este sentido, los proveedores tienen un
bajo poder de negociacion dado que dependen de la industria del pan para sus ventas. El
mercado de las harinas es considerado una industria genérica con baja diferenciacion,
donde la oferta esta enfocada en el rendimiento y no en la calidad del producto, con pocos

incentivos al premio por la calidad.

Existe una baja probabilidad de integracién hacia delante de los productores de trigo y/o
harina, debido al poco incentivo econémico que representa el desarrollo y comercializacion
de productos de pan/pasteles. Por lo tanto, se concluye que existe un poder medio de los

proveedores.

2.2.10.3. El poder de los compradores.

Los clientes poderosos el lado inverso de los proveedores poderosos son capaces de
capturar mas valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores
servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los participantes del

sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del sector.
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Al igual que con los proveedores, existen distintos grupos de clientes con diversos
poderes de negociacion. Un grupo de clientes cuenta con poder de negociacion si:
Hay pocos compradores o cada uno compra en volimenes que son grandes en relacion

con el tamafio de un proveedor.

Los productos del sector son estandarizados o no se diferencian entre si.

Los compradores deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor.

Los compradores pueden amenazar creiblemente con integrarse hacia atras en el sector,
y fabricar los productos del sector por si mismos si los proveedores generan demasiadas

utilidades.

Un grupo de compradores es sensible al precio si:

El producto que compra al sector representa una parte importante de su estructura

de costos o presupuesto de adquisiciones.

e El grupo de compradores obtiene utilidades bajas, le hace falta efectivo, o, de alguna
forma u otra esta presionado por recortar sus costos de adquisicion.

e La calidad de los servicios o productos de los compradores no se ve muy afectada
por el producto del sector.

e El producto del sector surte poco efecto en los otros costos del comprador. (Porter,

2008, pags. 5-6).

En la industria de la panificacion existe una baja concentracion de los consumidores, los
cuales compran pequefios volimenes, por lo que su poder de negociacién es bajo. El gasto
por el consumo de pan es bajo respecto al ingreso del hogar, por lo que se concluye que

los compradores tienen poco poder

En esta industria cuando existen productos estandar o no diferenciados, tienen un alto
poder los compradores, dado que estos tienen la decisién de compra, la cual muchas veces
prioriza la instancia de compra mas que la calidad y variedad del producto. Por lo tanto, se

concluye que existe un poder medio de los compradores.
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2.2.10.4. La amenaza de los sustitutos.

Un sustituto cumple la misma funcioén o una similar que el producto de un sector mediante

formas distintas”. (Porter, 2008, pag. 6).

La intensidad de las presiones competitivas provenientes de productos sustitutos
depende de tres factores:
e Silos sustitutos estan disponibles con facilidad.
e Si los compradores consideran que los sustitutos tienen un precio atractivo en
relacion con su calidad, desempefio y otros atributos pertinentes.
e Silos costos en que incurren los compradores al cambiar a sustitutos son altos o

bajos. (Thompson, 2012, pag. 63).

Los productos o servicios substitutos limitan el potencial de rentabilidad de una empresa
al colocar un techo a los precios. Si un sector no se distancia de los substitutos mediante el
desempefo de su producto, el marketing, o cualquier otro medio, sufrird en términos de

rentabilidad y, a menudo, de potencial de crecimiento. (Porter, 2008, pag. 7).

En la industria de la panificacion existe un alto poder de los substitutos del pan
tradicional, como lo son el pan envasado, pan congelado y pan de supermercados, los que
se ofrecen en instancias de compra de facil acceso. Otros productos sustitutos serian los
cereales, galletas de soda, galletas de agua, galletas de arroz, que no generan un impacto

negativo en los beneficios de esta industria.

Otro aspecto importante que considerar son los bajos costos de cambio, dado que a los
consumidores no les produce grandes costos cambiarse de un producto a otro. Por lo tanto,

se concluye que existe un poder medio de los substitutos.

2.2.10.5. Larivalidad entre competidores existentes.

La rivalidad entre los competidores existentes adopta muchas formas familiares,
incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafas
publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del
sector.

La rivalidad es mas intensa cuando:
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e Los competidores son varios 0 son aproximadamente iguales en tamafio y potencia.

e El crecimiento del sector es lento.

e Las barreras de salidas son altas.

e Los rivales estan altamente comprometidos con el negocio y aspiran a ser lideres,
sobre todo si tienen metas que van mas alla del desempefio econémico en ese sector
en particular.

e Las empresas no son capaces de entender bien sus sefiales mutuamente, debido a
una falta de familiaridad entre ellas, enfoques competitivos distintos o metas
diferentes.

e La rivalidad es especialmente destructiva para la rentabilidad si gravita
exclusivamente en torno al precio, puesto que la competencia de precios transfiere
las utilidades directamente desde un sector a sus clientes. Habitualmente, los recortes
en los precios son faciles de ver y de igualar, lo que crea las probabilidades de rondas
sucesivas de represalias. Una competencia sostenida de precios también acostumbra
a los clientes a prestar menos atencion a las prestaciones del producto y la calidad

del servicio. (Porter, 2008, pag. 7).

Porter hace referencia que es mas factible que se establezca una competencia de
precios si se toman en cuenta que el producto o servicio de los rivales son similares,
también porque los costos fijos son altos y los costos marginales son bajos, cuando los
productos son perecibles y cuando la capacidad debe ser expandida en grandes cantidades

para ser eficaz.

En las MYPEs de la industria de la panificacion existe una barrera media, dado que es

una industria altamente atomizada, existiendo pocos competidores dentro de esta industria.

La industria de la panificacién ha crecido en los ultimos afios, y actualmente esté en
crecimiento, lo que implica que existe una baja barrera de entrada dado que el crecimiento

es sostenido, y se considera un bien de consumo de alta necesidad.

En lo que se refiere a los costos fijos o0 de almacenaje existe una baja rivalidad entre los
competidores, dado que los costos fijos de produccion son bajos. La industria de la
panificacion a granel, tiene pocos costos de almacenaje, dado a su formato de corto tiempo

de venta - produccion.
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Por su parte existen altos costos de cambio para los consumidores si las MYPEs de la
industria de la panificacion quieren poner en marcha una estrategia por diferenciacién, dado
que la idea de ofrecer al cliente por ejemplo pan gourmet o productos de pasteleria no es

percibida como un producto genérico.

En las MYPEs de la industria de la panificacion existen bajas barreras de salida, dado
gque los activos no son especializados o exclusivos, por lo que es facil generar la reventa
dentro de la industria. Por otro lado, no existen interrelaciones estratégicas con otras
empresas, ni restricciones gubernamentales, ni sociales, por lo que esta independencia

genera la facilidad de salir de la industria sin problemas.

Por lo tanto, se concluye que existe media rivalidad entre los competidores existentes.

El analisis de la industria a través del modelo de Porter de las cinco fuerzas, nos indica
que es una industria atractiva. Los factores que apoyan este analisis estan dados por contar
con productos de alto consumo, donde la demanda se mantiene en forma regular durante
el afio, en un mercado en constante crecimiento y con una competencia atomizada. A esto
se suma que para acceder a la industria es necesario un bajo nivel de inversion, y existen
posibilidades de mejora en procesos productivos y de gestion, con un poder medio de los

proveedores por su baja concentracion.

2.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE TERMINOS BASICOS.

Control: ¢(Qué medidas deberan vigilarse que sean indicadoras de si la empresa esta
teniendo éxito? Se basa en un detallado conjunto de supuestos y esperanzas cuya validez

sélo quedara puesta en claro con el correr del tiempo.

Diagnéstico: ¢Cual es la situacion actual de la empresa y por qué? El sistema de
planeacion comienza por un intento por parte de la empresa, de apreciar su situacion actual

en el mercado y los factores determinantes de la misma.

Estrategia: ¢ Cual es el mejor modo de llegar al punto sefialado? Es el proceso por el
cual se determina la asignacion de recursos para lograr los mejores objetivos de la empresa
u organizacion. Este concepto incluye propdsitos, misiones, objetivos, programas y

métodos clave para implantarla.
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Meta: Se refiere a un resultado preferido, un objetivo a corto plazo que puede ser
alcanzado dentro del periodo de planeacion, usualmente son muy concretas. En otras
palabras, son compromisos especificos que la organizacion intenta cumplir en un tiempo
determinado.

Mision: describe su actividad y propdsito de negocios actuales (“quiénes somos”, “qué

hacemos” y “por qué estamos aqui”).

Modelo de negocios: establece la I6gica econdmica para ganar dinero en una compafiia
segun su estrategia. Describe dos elementos cruciales: 1) la propuesta de valor para el

consumidor y 2) la férmula de utilidades.

Objetivo: ¢ A dénde deberia dirigirse la empresa? es el resultado deseado hacia el cual
se orienta un acto intencionado, no necesariamente se alcanza dentro del periodo de

planeacion.

Plan: es el conjunto coherente de politicas, estrategias y metas. El plan constituye el
marco general y reformable de accién, debera definir las practicas a seguir y el marco en el
que se desarrollaran las actividades.

Plan estratégico: expresa la direccion futura de la empresa, su propésito de negocios,

sus metas de desempefio y su estrategia.

Planeacion: proceso que nos permite la identificacion de oportunidades de mejoramiento
en la operacién de la organizacién con base en la técnica, asi como en el establecimiento

formal de planes o proyectos para el aprovechamiento integral de dichas oportunidades.

Es el analisis de informacion relevante del presente y del pasado y una ponderacién de
probables desarrollos futuros, de tal manera que pueda determinarse un curso de accién

gue posibilite a la organizacion lograr sus objetivos.
Planeacion estratégica: Es el proceso que consiste en decidir sobre una organizacion,

sobre los recursos que seran utilizados y las politicas que se orientan para la consecucion

de dichos objetivos.
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Politicas: son los lineamientos o guias para llevar a cabo una accion con el fin de
alcanzar un objetivo o una meta. Pueden pensarse como un cadigo que define la direccion

en la cual se debe desarrollar una accion.

Programa: es la ordenacion en el tiempo y el espacio de los acontecimientos.

Pronéstico: ¢ A dénde se dirige la empresa? Ademas de diagnosticar correctamente su
actual posicion, la empresa tiene que apreciar también cual sera ésta si no cambian sus
politicas actuales y las tendencias del mercado. Si una empresa no le gusta el cuadro de
hacia donde va avanzando, tiene que definir de nuevo a dénde quiere ir y cdmo habra de

llegar a ello.

Téctica: ¢Qué acciones especificas deberan emprenderse, por quién y cuando? Es un
esquema especifico para el empleo de los recursos asignados. Toda empresa funciona
dentro de un medio competidor y tiene que proceder a una adaptacion competidora
respecto a sus oportunidades.

Valores de una compafiia: son las creencias, caracteristicas y normas conductuales que
se esperan de su personal cuando realiza negocios de la compafiia y persigue su vision

estratégica y su mision.

Visidn estratégica: retrata el horizonte de negocios futuro de la empresa (“hacia donde

vamos”).
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2.4. PREGUNTAS DE INVESTIGACION E HIPOTESIS.

2.4.1. Preguntas de investigacion.

e ¢Las panaderias del sector MYPE de la ciudad de San Miguel implementan

planes estratégicos?

e ¢Laplanificacion desarrollada empiricamente por las panaderias de la ciudad de

San Miguel genera expansion en el mercado de la zona?

e ¢Administrar panaderias de forma empirica permite su permanencia en el

mercado por mas de 25 afios?

2.4.2. Hipétesis.

¢ Las panaderias del sector MYPE de la ciudad de San Miguel implementan planes

estratégicos.

o Desarrollar planes de forma empirica por las panaderias de la ciudad de San

Miguel genera expansion en el mercado de la zona.

e Administrar panaderias de forma empirica permite su permanencia en el mercado

por mas de 25 afos.
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CAPITULO lll: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1.TIPO DE ESTUDIO Y ESTRATEGIA METODOLOGICA.

En un primer momento el tipo de investigacion que se utilizé fue exploratoria, esto sirvid
para proporcionar un panorama general acerca de la falta de planeacién estratégica en las
MYPEs de la industria de la panificacién en la ciudad de San Miguel, y asi tener una idea

mas clara dénde se debe poner mayor atencion.

Luego se aplicé un estudio de tipo descriptivo, este permite utilizar técnicas de
recoleccién de datos en base a las encuestas, con lo que se obtiene informacion fidedigna
y caracteristicas importantes de las unidades investigadas; teniendo en cuenta que se
recopilara informacion acerca de la planeacion estratégica en las MYPEs de la industria de
la panificacion, a través de datos primarios proporcionados por ellas mismas, que posterior

a su andlisis se presentan los resultados y se extraen conclusiones.

Ademas, se utilizé un tipo de estudio correlacional, en donde se establecio la variable
independiente la planeacion estratégica y la variable dependiente crecimiento para
determinar y medir la causa efecto que tendra la implementacién de planes y estrategias
en el crecimiento de las MYPEs de la industria de la panificacion en la ciudad de San Miguel.

El método que se empled para la investigacion fue el método cientifico, conceptualmente
es un “Proceso de conocimiento que se inicia por la identificacion de cada una de las partes

que caracterizan una realidad.

De esa manera se establece la relacion causa-efecto entre los elementos que componen
el objeto de investigaciéon. Se utilizé este método con el objetivo de obtener informacion
confiable y certera que contribuya a la construccion de un analisis adecuado del caso de
estudio. Ademas, se utilizara el método deductivo con el que se busca obtener conclusiones

desde los indicios de la investigacion.
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3.2.TECNICAS E INSTRUMENTOS.

La informacion se recolecto, haciendo uso de la técnica de la encuesta, la cual se
materializa a través de un instrumento llamado cuestionario. Se considerard como
poblacion el nimero total de panaderias que se encuentran en la ciudad de San Miguel,
siendo 65, este dato se obtuvo mediante un requerimiento de informacion que se le hizo a
la Alcaldia Municipal. La poblacion que se utilizara para el estudio son los propietarios o
administradores de las panaderias. Dado que la poblacion es pequefia no serd necesario
hacer uso de una férmula para sacar una muestra, el equipo de trabajo considerd tomar
una muestra de n= 15, el cual serd el nimero de panaderias que se tomaran en cuenta

para obtener la informacién necesaria que ayude a nuestro trabajo de investigacion.

Fuentes primarias: La informacion primaria de la investigacion proviene de:

e Observacién directa: representada en las visitas a la muestra de panaderias con el

fin de poder conocer de qué manera se desarrollan las actividades del negocio.

e Encuesta: dirigida a los propietarios o administradores de las MYPEs de la industria
de la panificacion en la ciudad de San Miguel. Esta técnica se materializa mediante
el cuestionario que es un tipo de instrumento que permite obtener informacién
primaria de los sujetos de estudio, se elaboré un cuestionario con preguntas cerradas

en las que se presentan varias alternativas delimitadas por el equipo investigador.

e Fuentes secundarias: Estas contienen informacién organizada, elaborada, producto
de analisis, extraccion o reorganizaciéon que refiere a documentos primarios
originales. La recopilacion de informacion del topico se basé en informes de
instituciones publicas como: Comisiéon Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(CONAMYPE) y Alcaldia Municipal de San Miguel, asi como informacion de libros,

revistas y tesis sobre planeacién estratégica.
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3.3.ETAPAS DE LA INVESTIGACION.

Etapa |: Revisidbn de literatura: Esta etapa se basd en la revisibn de informes
gubernamentales, libros digitales y fisicos, revistas, y tesis con el objetivo de conocer todo
lo relacionado a la industria de la panificacion y la planeacién estratégica para sustentar

tedricamente la investigacion.

Etapa Il: Elaboracion de Anteproyecto: Es la planificacion de como se realizaria la
investigacion, revision de literatura y la recoleccion de informacion sobre el tema de

investigacion.

Etapa Ill: Ejecucion de la Investigacion: Esta etapa involucra entrar en contacto directo
con personas, situaciones u hechos que proporcionan informacion sobre datos especificos
y material de primera mano relativo a la investigacion. Se realizaran encuestas a través de
un cuestionario estructurado a los propietarios o administradores de las panaderias;
también se recurrira a la observacion directa con el fin de poder conocer de qué manera se
desarrollan los procesos en las MYPEs de la industria de la panificacién en la ciudad de

San Miguel.

Etapa IV: Procesamiento de la Informacion: El procesamiento de la informacién consiste

en la tabulacién de las encuestas y un analisis en forma cualitativa de los resultados.

Etapa V: Redaccién de Documento Final “Tesis”: En esta etapa se toman como punto
de referencia la literatura base de la investigacion, las fuentes de informacion que se
revisaron en la elaboracion del anteproyecto y el resultado del procesamiento de la
informacion que mostrara la condicién y las oportunidades de mejora de esta industria en
la ciudad de San Miguel, de estos datos se extraen conclusiones y se elaboran una serie
de pasos que guien a los propietarios de las panaderias a implementar planeacion

estratégica.
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3.4.PROCEDIMIENTO DE ANALISIS.

El procedimiento de analisis se realizara a través de distribucion de frecuencias, porque
el objetivo de esta herramienta es obtener una cuenta del nimero de respuestas asociado

con diferentes valores que se exponen en porcentajes.

Pero para ser méas detallado en el proceso, lo primero que se haré sera la tabulaciéon de
los datos obtenidos, el cual se hara a través del recuento fisico de las diferentes respuestas,
seguidamente se procede a la presentacion de los datos.

Luego se procesa pregunta por pregunta, con el objetivo de presentar la informacion
recopilada de manera ordenada y estructurada para él posterior andlisis de la informacion.

Se hard la representacion gréfica, en la cual se utilizara la representacion grafica circular
que contiene el porcentaje obtenido en cada frecuencia. Se elaborara un breve analisis
cualitativo de los datos, lo cual servira como insumo para brindar conclusiones sobre la

investigacion y ofrecer las respectivas recomendaciones.

Finalmente, de los analisis efectuados mas recomendaciones sugeridas por gurus de la
estrategia como Michael Porter, se propondra un plan estratégico para las MYPEs de la
industria de la panificacion de la ciudad de San Miguel, que contemple la formulacién de la

estrategia, la ejecucion y el control de la misma.

45



CAPITULO IV: HALLAZGOS EN LA INVESTIGACION.

4.1. PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS.

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos en la encuesta realizada a 15

empresarios MYPEs de la industria de panificacion:

Pregunta 1.

¢Cuales de los siguientes elementos administrativos tiene en su
negocio?

| Vision.
H Misién
Valores
Objetivos
M Planes para los siguientes 3 afos
M Presupuesto
Bl Recetas por escrito
M Cuadro de costos

W Organigrama

Gréfico 1 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 53% de las MYPEs de la ciudad de San Miguel cuentan con las recetas por
escrito, 27% de estas tienen objetivos establecidos, el 13 % cuentan con una mision y solo

el 13% de ellas cuentan con un presupuesto.
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Pregunta 2.

¢Como se comunican estos elementos al personal?

B No se comunican

M En forma verbal

M A través de una cartelera
informativa

Por un memorandum

B Por medios electrdnicos

Grafico 2 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: el 73% de las MYPEs de la Industria de la Panificacién de la Ciudad de San
Miguel no comunican los elementos administrativos con los que cuentan y el 27% que lo

hacen de una forma verbal.

Pregunta 3.

éQuién es el responsable de formular los objetivos y metas
en el negocio?

M El propietario
M La familia
B Un empleado

Todo el personal junto

Grafico 3 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 100% de las MYPEs encuestadas en la Ciudad de San Miguel son negocios
administrados por la familia.
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Pregunta 4.

éComo se formulan?

M Decisién del propietario
B Reunién de planeacién
® Reunidn a fin de afio

Talleres.

Grafico 4 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: Las decisiones de las MYPESs de la industria de la panificacion de la ciudad de

San Miguel las decisiones las toman el/la propietario (a).

Pregunta 5.

éIndique de qué forma se registran las eventualidades o
problemas de su negocio?

B Se documenta y registra en un
folder o en un cuaderno

M No se lleva un registro

H Se documenta y registra en un
programa informatica

Grafico 5 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 67% de los negocios no llevan registros de sus eventualidades, el 27% de
estas documentan y registran en un folder o un cuaderno y el 7% de ellos tienen un
programa de informatica donde llevan sus registros.
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Pregunta 6.

éComo registra los gastos de las actividades de su negocio?

M En un cuaderno
M En la memoria del propietario
B En una hoja electrénica,

computadora

No se registra

Grafico 6 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: Las MYPEs de la industria de la Panificacion de la ciudad de San Miguel no
tienen un registro de los gastos de su negocio, el 27% de estas se documentan en un

cuaderno y el 7% cuentan con una hoja electrénica.

Pregunta 7.

¢Como determina las cantidades de materia prima que
necesita comprar?

M Segun las ventas del dia anterior
B Un estimado para la semana
M Un estimado mensual

Segun temporada

B Otros especificar:

Grafico 7 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: El 60% de las MYPEs de la industria de la Panificacion de la ciudad de San
Miguel determinan la cantidad de materia prima que necesitan seguin un estimado para la
semana, el 27% de los encuestados segun las ventas del dia anterior y el 13% segun la
temporada
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Pregunta 8.

éConoce los resultados de las ventas del afio pasado?

| Si

B No

Grafico 8 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: El 73% de los encuestados determinan conocer las ventas del afio pasado pero

el 27% no conoce los resultados que tuvieron el ventas.

Pregunta 9.

¢Como compara sus ventas de 2018 versus 2017?

H lguales
M Superaron 2017

® Fueron menores que 2017

Grafico 9 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: Las MYPEs de la industria de la Panificacion de la ciudad de San Miguel
determinan que sus ventas 2018 superaron a las del 2017, el 27% de estas fueron iguales

y el 20% sus ventas fueron menores.
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Pregunta 10.

¢éSi en los alrededores de su negocio hubiera 5 panaderias
/ competidores, en qué posicidn se ubicaria usted?

M Primera

B Segunda

m Tercera
Cuarta

B Quinta

Grafico 10 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 67% de los negocios manifiestan se ubican en el primer lugar ante su
competencia, el 20% de ellos segundo lugar y el 13% se encuentran en el tercer lugar.

Pregunta 11.

¢Cuales son las fortalezas de su panaderia?

M Precio
H Servicio al cliente
® Imagen
Experiencia
M Variedad de productos
m Calidad
B Empaque

B Otros (Especificar):

Grafico 11 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: La fortaleza que mas caracteriza a las panaderias MYPES en la ciudad de San
Miguel es la calidad, el 20% esta representado por servicio que ofrecen a sus clientes y el
20% de los negocios determinan que una de sus mayores fortalezas es la variedad de
productos que ofrecen.
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Pregunta 12.

¢Cuales son las dificultades que tiene su negocio?

H Delincuencia

M Falta de capital de trabajo

—

m Competidores grandes
Precios de las materias primas
H Conflictos familiares

H Otros, especificar

Grafico 12 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: el 40% de los encuestados manifestaron que la mayor dificultad que enfrenta
sus negocios son los precios de materia prima, el 33% es la falta de capital y un 27% ve
como una dificultad la delincuencia.

Pregunta 13.

¢Ha identificado usted algunas oportunidades de mejora
en su negocio?

W Modernizar la maquinaria

B Abrir sucursales

m Contratar mas personal

Ampliar la linea de productos

B Convertirse en Panaderia —
Cafeteria Gourmet

Grafico 13 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: el 53% de las panaderias encuestadas encuentra como una oportunidad de
mejora en su negocio si se invierte en modernizar la maquinaria, el 27% en la ampliacion

de la linea de productos y el 20% le apuesta a la apertura de nuevas sucursales.
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Pregunta 14.

¢Como describe a sus clientes?

B Familias
M Clientes que pasan por la calle
m Vecinos
Jévenes
M Tiendas

M Otros, especifique

Grafico 14 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: El 80% de las panaderias encuestadas describen a sus clientes como familias,
mientras que el 13% de estas respondieron que son los clientes que pasan por la calle y el

7% son vecinos cercanos a sus Negocios.

Pregunta 15.

¢Qué conoce usted de sus clientes?

M Preferencias

M Horarios de Compra

M Frecuencia de compras
Lugar de residencia

B Cantidad de su compra

Grafico 15 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 67% de las encuestas respondieron conocer de sus clientes sus preferencias,
el 20% de ellos manifiestan conocer que tan frecuente hacen compra de sus productos y el
13% conocen el horario en el que suelen llegar a sus negocios.
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Pregunta 16.

¢ Cudntos clientes tiene actualmente?

H De 1-10

W De 11-25

H De 26-50
Mas de 50

Grafico 16 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: El 80% de los encuestados dieron respuesta que la cantidad de clientes con los

que ellos cuentan son mas de 50 y el 20% de ellos oscila entre 26 a 50 clientes.

Pregunta 17.

¢Como hace para retener a sus clientes?

M Servicio

H Calidad

m Ofertas o promociones
Variedad de productos

B Con apoyo a la comunidad
(donaciones)

Grafico 17 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel
Analisis: Las panaderias de la ciudad de San Miguel encuestadas respondieron que su
forma de retener a sus clientes es por la calidad de sus productos, el 40% es por el servicio

que ofrecen y el 13% de estas manifiestan que la variedad de sus productos hace retener

a sus clientes.
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Pregunta 18.

éQuiénes son sus competidores?

W Lorena
M Francesa

I Panaderias de su alrededor

Grafico 18 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Andlisis: El 40% de las panaderias encuestadas respondieron que la Lorena es el
competidor mas representativo para ellos, el 33% manifiesta que es la Francesa y el 27%

las panaderias de su alrededor.

Pregunta 19.

¢Cuales son las principales cualidades o caracteristicas de
sus competidores?

H Tiene mas sucursales

-

B Mejor precio

M Compran materia prima de mds
barata

Equipo moderno

H Otros, especifique

Grafico 19 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: ElI 47% respondieron que las cualidad que mejor representan a sus
competidores es la compra de materia prima mas barata, el 33% determino que tienen mas
sucursales lo que hace cubrir mas el mercado y el 20% manifiesta que la competencia
cuenta con un equipo moderno.
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Pregunta 20.

¢éCuales son las caracteristicas de sus proveedores?

20% 20% M Atencién personalizada
M Servicio a domicilio
m Crédito

Mantiene los precios

B Materia prima de calidad

Grafico 20 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: El 33% de los encuestados denominan que una de las caracteristicas mas
representativa de sus proveedores es que cuentan con un servicio a domicilio, el 27%
manifestaron que sus proveedores mantienen los precios y el 20% determinan que sus

proveedores ofrecen un servicio personalizado y materia prima de calidad.

Pregunta 21.

¢Como ve su negocio al inicio del afio 2023?

-

M |gual

M Con el doble de clientes

M Instalaciones totalmente renovadas
Con una sucursal adicional

B Con una sucursal adicional.

Grafico 21 Encuesta panaderias MYPEs Ciudad de San Miguel

Analisis: 53% de las panaderias visualizan su negocio con el doble de clientes, el 27%
ve su negocio con instalaciones totalmente renovadas y el 20% con la apertura de una
nueva sucursal. El andlisis del resultado de las encuestas los hemos dividido en los

siguientes rubros.
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4.1.1. Administracion:

En cuanto a los elementos administrativos de las panaderias del sector MYPE de la
Ciudad de San Miguel hemos encontrado que la mayoria tienen sus recetas por escrito y
formulan sus objetivos; sin embargo, aln existen panaderias que adn no tienen estos
elementos y ademas dentro de nuestra muestra solo existe una panaderia que realiza

presupuestos por lo que el resto del personal desconoce la misién y visién de los negocios.

Predomina como responsables de formular los objetivos y metas del negocio los
propietarios junto a su familia ya que el 100% de las MYPEs de la ciudad de San Miguel
son empresas familiares, se pudo observar que los negocios son administrados por la

segunda generacién en su mayoria.

Al existir cualquier problema o emergencia en el negocio tanto el plan de accién como
las acciones para minimizar o eliminarlos no son registrados; sin embargo, existen algunas
panaderias que poseen un registro de forma manual, pero sin realizar un seguimiento de

estos y exponiéndose al riesgo de perder la informacion.

4.1.2. Gastos:

El control de gastos se realiza de forma manual y llevan Unicamente registros
electrénicos aquellas panaderias que poseen contabilidad formal. Los principales rubros de
gastos que controlan son: la compra de Materia Prima y pago de servicios basicos. Gastos
relevantes como horas hombre, empaque, papeleria, entre otros no son controlados, por

tanto, dificultan identificar o estimar la rentabilidad del negocio.

4.1.3. Distribucion:

Existe una oportunidad para las panaderias del sector, en cuanto a la distribucién por
medio de revendedores en bicicleta o motocicleta que trabajan de forma independiente es
decir que adquieren el producto como cualquier otro cliente; por lo que no tienen un precio
preferencial que podria aprovecharse como una alianza con las panaderias y potencializar

una fuerza de ventas.
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4.1.4. Maquinaria:

Dentro de las oportunidades en este sector se identifican modernizar la maquinaria y
ampliar la linea de sus productos, se pudo evidenciar que la mayoria de las MYPEs del
sector de la industria de la panificacién trabajan con hornos artesanales. Asimismo, la

oportunidad de automatizar algunos procesos y poder competir de mejor manera.

4.1.5. Materia prima:

Para determinar la cantidad de materia prima a comprar la mayoria realiza un estimado
para la semana sin embargo algunas lo realizan considerando las temporadas del afio y
otra parte segun las ventas que tuvieron el dia anterior, lo que muestra que no existe un
poder de negociacion en las compras de materias primas ya que las cantidades que se
prevén utilizar son para periodos de tiempo cortos, desaprovechando la informacion
histérica como referencia, que pueda mitigar una emergencia de variacion de precios en el

mercado.

4.1.6. Proveedores:

En cuanto a sus proveedores un factor decisivo para su alianza es la entrega de las
materias primas a domicilio en el tiempo requerido, seguido de la calidad y el hecho que
mantienen los precios sin tanta variacién. Dentro de las aspiraciones de la panaderia del
sector MYPE se encuentran tener mas clientes y renovar totalmente sus instalaciones, lo
gue permitira fortalecer su relacion con los principales proveedores al crecer la demanda

de Materias Primas a solicitar.

4.1.7. Ventas:

La mayoria de las panaderias del sector han incrementado las ventas del 2018 tomando
como base el afio 2017, sin embargo, existen algunas que no conocen este resultado y

otras que mencionan haber tenido igual nimero de ventas.
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4.1.8. Posicionamiento.

La mayoria de las panaderias encuestadas consideran que poseen la posicion nimero
1 con respecto a las panaderias que se encuentran en los alrededores de atencion, lo que
significa que creen en sus productos y reconocen el éxito del trabajo realizado

empiricamente.

4.1.9. Clientes:

El 80% de las panaderias encuestadas determina que sus clientes principales son las
familias que habitan en las cercanias de sus negocios y por lo tanto conocen sus
preferencias y frecuencias de compras, asi como los horarios de compra, los que le permite
identificar que productos son mas solicitados.

El 80% de las panaderias encuestadas manifiesta tener mas de 50 clientes, mientras
que el 20% manifiesta tener entre 26 a 50 clientes por lo que se vuelve coherente su deseo

de atraer mas clientes y modernizar la maquinaria para atender ese incremento.

4.1.10. Competencia:

Todos los encuestados consideran que la calidad es un factor clave para retener a sus
clientes, asi como el servicio y la variedad de productos que ofrece. Dentro de los
competidores que logran identificar se encuentra panaderias que no pertenecen a su sector
como pasteleria Lorena y pasteleria francesa, sin embargo, un minimo porcentaje logro
identificar su verdadera competencia, identificando a las panaderias de su alrededor como

principales competidores.
Las MYPEs del sector panificacion de la ciudad de San Miguel consideran que la ventaja

de sus competidores consiste en tener mas sucursales, compra de materias primas a bajo

costo y el equipo moderno como sus principales caracteristicas o ventaja competitiva.
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4.1.11. Situacion actual del sector de panificacion:

Como factor comun dentro de las fortalezas en este rubro se identifican la calidad como
fortaleza del negocio, servicio al cliente y la variedad de productos como puntos fuertes
para enfrentar a sus competidores, sin embargo, son el precio de la materia prima, la
delincuencia y la falta de capital de trabajo las mayores dificultades que impiden el

crecimiento de las MYPEs en la ciudad de San Miguel.

4.1.12. Crecimiento econdmico:

Debido a la ausencia de controles, no se posee el registro para comparar las utilidades
de las panaderias y determinar su crecimiento en el tiempo; sin embargo, los datos
obtenidos de la encuesta muestran que aquellas quienes han podido implementar algunos
de los elementos de la Planeacién Estratégica de forma empirica poseen un crecimiento;
sin embargo aquellos que aun no han incorporado ninguno de estos elementos responden
tener ganancias iguales a los de afios anteriores por lo que no existe un crecimiento. Este
es un fenbmeno que no se presenta en las panaderias grandes como Pasteleria Lorena,
quienes siguen ganando abriendo nuevas sucursales dentro del territorio oriental lo que

muestra su crecimiento econémico.

4.2. ANALISIS DEL SECTOR.

No existiendo la posibilidad de obtener la informacién financiera de las panaderias, por
no encontrarse disponible en el sector MYPE. Se presenta analisis FODA el cual refleja la
situacion actual de la industria de panificacion, con el objetivo de obtener los ejes centrales
que deben utilizarse como referente en la formulacion de la Estrategia Principal de un Plan

Estratégico.
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Matriz de las amenazas-oportunidades
y debilidades-fuerzas (DOFA).

OPORTUNIDADES

Pequefios emprendedores en el rubro de
panaderia.

Féacil acceso al crédito

Existencia de clientes potenciales en el
mercado.

Verificacién de los productos comprados
para futuras evaluaciones de proveedores.

AMENAZAS

Procesos de la produccion y de la
prestacion del servicio, sin validacion.

Incremento de la competencia.

Inseguridad para los clientes internos y
externos.

Sentido de pertenencia de los
empleados.
FORTALEZAS ESTRATEGIA F.O. ESTRATEGIA F.A
Calidad de los productos. Aprovechar los pequefios Realizar innovaciones a los productos

Precios asequibles.

Ubicacion estratégica.

Buena Atencion al cliente.
Identificacién de la competencia

emprendedores para posicionar en ellos los
productos con base en su excelente calidad.
(F1, 01)

Acceder a créditos con el fin de obtener
capital de trabajo para inversién en
remodelacion que perpetué la buena
atencion al cliente. (F4y 02)

Aprovechar la ubicacién estratégica,
precios asequibles e identificacion de la
competencia para la conservacion de
clientes potenciales en el mercado. (F3, F2,
F503).

existentes para atraer a clientes de la
competencia. (F4 y A2)

Aumentar las lineas de productos
aprovechando la calidad, atencion y precios
para disminuir la competencia (F1 F2 y A2)

DEBILIDADES

Desconocimiento de herramientas
organizacionales.

Falta de capacitacion.

Falta de motivacién a los empleados.
Transmisién de informacién en forma verbal.
Ausencia de planeacién estratégica.

ESTRATEGIA D.O

Contratar una propuesta de estructura y
comunicacién organizacional; buscando
respaldar el sentido de pertenencia de los
empleados. (D1, D3y Ob5).

Acceder a créditos para mejorar las
condiciones de las MYPESs de la industria de
la panificacion en cuanto a planeacién
estratégica (O2 y D5).

ESTRATEGIA D.A

Desarrollar programas de mejoramiento
de las competencias de los empleados,
buscando la motivacion de los mismos y la
disminucién de la competencia. (D2 D3y A2)

Tabla 1Matriz de las amenazas-oportunidades y debilidades-fuerzas
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CAPITULO V: CONCLUSIONES /RECOMENDACIONES Y/O
PROPUESTA.

5.1. CONCLUSIONES.

Como grupo investigador habiendo conocido la realidad de la industria de panificaciéon
y los elementos administrativos que de forma empirica han implementado en sus negocios

podemos concluir que:

La Industria de panificacién de la ciudad de San Miguel en el sector MYPE no realiza

Planeacion Estratégica para administrar sus negocios.

La falta de Planeaciéon Estratégica en las panaderias del sector MYPEs dificulta el
crecimiento de las panaderias en la industria, de las panaderias encuestadas en su
trayectoria solamente una de ellas ha podido abrir una nueva sucursal; a pesar de
manifestar que sus ventas del 2018 son mayores a las del 2017, sus clientes contindan

siendo los que se encuentran en los alrededores del negocio.

El liderazgo de las panaderias es administrado por los propietarios.

Las decisiones en panaderias MYPEs son tomadas por los propietarios de la panaderia,
no existe comunicacién de las decisiones a los colaboradores ni a la siguiente

generacion de la familia.

El personal de las panaderias en estudio desconoce la misién y vision del negocio, lo
que dificulta su sentido de pertenencia con la empresa y su contribuciéon en la

participacién de las mejoras en el negocio.

Las MYPEs de la industria de panificacion en la ciudad de San Miguel son empresas

familiares.
El éxito de sus negocios obtenido bajo administracion empirica provoca un

estancamiento en el mercado y no les permite ver las oportunidades que le rodean en la

industria
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Tal como esta investigacion lo ha demostrado el sector MYPEs de la industria de la
panificacion de la ciudad de San Miguel, es un rubro de negocio familiar, la forma de
tomar las decisiones es en conjunto con la familia; esta es una razén por la que algunas
de las empresas no cuentan procesos controlados y estandarizados, a pesar que los
duefios tienen claro sus metas y la vision del negocio no se da seguimiento con los
colaboradores, en muchas ocasiones, tampoco se realiza con la linea de sucesién del

negocio.

Con base en la encuesta realizada a los empresarios MYPESs se logré determinar que
este rubro tiene muchas oportunidades que le ayudarian a su crecimiento, el 80% de
estos determinan tener mas de 50 clientes por lo que significa que ampliando su red de
distribucion de productos, diversificar estos, generando controles por escrito e invirtiendo
en maquinaria junto a una planificacion, se puede expandir el mercado y vender mas la

marca sin dejar de la mano la calidad que caracteriza su producto.

La calidad es uno de los elementos donde los encuestados determinan como factor
comun, pero se logra identificar que cada uno tiene caracteristicas distintivas, este puede
estar determinado por la materia prima con los que han sido elaborado, pero también
por el proceso que contiene, algunos son cocidos en hornos artesanales y otros
fabricados en hornos de vanguardia. Por lo cual la percepcién de calidad es calificada

por el gusto o percepcion del cliente.

Al conocer la realidad de los empresarios MYPEs de la industria investigada y tomando
en cuenta los resultados y conclusiones del andlisis del sector, tomando como referencia
la teoria existente y con las competencias adquiridas en nuestro ambiente laboral y
educativo de Maestria en Direccion Estratégica de Empresas, consideramos que ésta
industria cuenta con un alto potencial de crecimiento, oportunidad de mejorar la

rentabilidad y tener negocios que perduren en el largo plazo.

Ante la falta de Planeacion Estratégica, las panaderias del sector MYPE de la ciudad de
San Miguel, muestran un estancamiento en el mercado; ya que no se han capturado
nuevos clientes, ni determinado clientes potenciales., lo que dificulta la sostenibilidad de

su emprendimiento en el tiempo.

Las panaderias del sector MYPE de la ciudad de San Miguel encuestadas, ain no

alcanzan los 25 afios de existencia en el mercado; sin embargo, visualizan el doble de
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clientes dentro de 25 afios partiendo de 2019; por lo que reflejan su deseo de

permanecer en la industria.

5.2. RECOMENDACIONES.

Nuestras recomendaciones se orientan principalmente a:

Disefio o actualizacion de logo de las panaderias de la ciudad de San Miguel sector
MYPEs, en el cual debe contener colores y un disefio que sea llamativo para los
clientes, debe estar a lineado a la filosofia y principios del negocio.

En las panaderias de la ciudad de San Miguel del sector MYPESs se logré identificar
que el 100% de las encuestadas no cuentan con uniforme o una gabacha con el
logo del negocio, por lo cual se recomienda a las Panaderias del sector MYPEs de
esta ciudad puedan adoptar la implementacién de uniformes en las salas de ventas
y aquellos que tienen relacion directa con los clientes del negocio, para posicionar

la marca en la mente de sus consumidores.

Establecer una hoja de ruta. Si no tenemos claro un destino, dificiimente podremos
planificar acciones para llegar a la meta. Primero se requiere evaluar la situacion
actual del negocio y teniendo en cuenta la meta establecer una hoja de ruta para

alcanzarla, pero teniendo en mente unos objetivos realistas.

Una recomendacion muy interesante, desafiante y diferenciadora para las
panaderias de la ciudad de San Miguel del sector MYPEs es colocar un buzén de
sugerencias en las salas de ventas en la cual cada uno de los clientes no solo dejar
sus quejas sino recomendaciones de qué tipo de pan desea que se produzca, cual
producto se podria mejorar y cual se debe quitar de la sala de ventas; de esta
manera se buscaria innovar y diversificar los productos con el apoyo de los clientes
gue visitan la panaderia y ayudaran a obtener una ventaja competitiva, creando
estrategias con las mismas sugerencias y haciendo que la produccion suba para

ganar mercado y obtener la tan deseada competitividad.
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Guiarse por la propuesta de Plan Estratégico para panaderias MYPEs realizada por
el equipo investigador para poner en practica los elementos que la conforman y le

permitan evaluar su efectividad.

Implementar Planeacion Estratégica en las panaderias del sector MYPE que le
permita tomar accion ante los desafios del entorno y permita permanecer en el

mercado y crecer en el territorio.

Realizar Investigacién de Mercado, especialmente para tomar conciencia de su
verdadera competencia y encontrar esa caracteristica diferenciadora que los

permita incrementar el nimero de clientes actuales.

Analizar los datos de la informacion historica que genere los insumos para la
Planeacion Estratégica del siguiente afio y los obligue a mantener presente la vision

de su negocio.

Evaluar los resultados obtenidos después de implementar planeacion estratégica en
sus panaderias y dar seguimiento afio con afio a los resultados para orientar la toma
de decisiones que permita que el negocio logre sostenibilidad en el tiempo y

reconocimiento de toda la poblacién miguelefia.

Valorar la inversion en administrar redes sociales del negocio, el cual puede
subcontratarse para garantizar efectividad, mantenimiento y principalmente el
seguimiento y actualizacién, que permita tener comunicacion con los clientes,
capturar datos de compra, recomendaciones, entre otra informacién relevante para

la estrategia de marketing.
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5.3. PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO PARA PANADERIAS MYPEs.

El plan estratégico es producto de nuestra investigacion y se va a orientar a los

empresarios para que puedan desarrollar un plan ad-hoc a sus negocios.

El plan Estratégico que proponemos consiste en:

5.3.1. Definicién de estrategia principal.

Una estrategia es identificar las acciones del negocio que permiten lograr diferenciarse

de la competencia y los factores que logran mantener esas diferencias en el tiempo.

En el trabajo de campo se pudo observar que las panaderias se dirigen hacia los clientes
gque se encuentran cerca de su ubicacion y que los productos que producen son de similares

caracteristicas.

Se recomienda que la estrategia principal se enfoque en diversificar sus productos e
innovar en imagen y adquisicion de estos. Ejemplos: fabricar productos con nuevos

ingredientes o diferente presentacion, implementar pedidos a domicilio.

Es costumbre que se encuentren una cantidad de productos comunes entre las
panaderias de la ciudad de San Miguel; motivo por el que se recomienda innovar en recetas
gue logren la combinacién de ingredientes que impulsen alcanzar una diferencia con la de
sus competidores y que se adecue al paladar de sus clientes para posicionar con potencia

los productos en el mercado de la industria de panificacion.

La presentacion visual influye de forma directa para captar la atencion, tanto para el
negocio, pero de forma particular a los productos, llegar a tener un empaque que preserve
el pan en ¢ptimas condiciones y extienda la fecha de consumo representa un reto, pero
también una oportunidad para ofrecer algo diferente y que llame la atencion de clientes

potenciales.

Con la cantidad de tareas que cada persona debe realizar en el dia, el hecho de disponer
de opciones para obtener un producto representa una caracteristica importante para una

decision de compra; ya que dependiendo de las situaciones y eventos, se ve la necesidad
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de pedir ayuda para obtenerlos y es en esta etapa que los canales de distribucion juegan
un papel importante, saber que si ho quiere llegar al establecimiento tiene algun distribuidor
que pase ofreciendo el producto frente a casa, 0 saber que puede simplemente realizar

una llamada y en unos minutos tener pan recién horneado en el hogar.

Parte del éxito de la estrategia principal, se complementa con el buen manejo de la

Estrategia de Mercadeo.

5.3.2. Estrategia de mercadeo o “marketing’.

Una Estrategia de Mercadeo o “Marketing™ es un conjunto de actividades enfocadas en
lograr captar la atencion de sus clientes a través de la calidad del producto, ofreciendo un
mejor precio, realizar una buena entrega y distribucion de los productos u ofreciendo alguna

promocién por niveles de compra, fechas especiales o temporadas.

Ejemplos de estrategia de mercadeo en una panaderia:

e Cambiar la imagen de la panaderia y una llamativa presentacion de sus productos.

o Disefio de empaque distintivo.

e Participar en eventos empresariales como las ferias de la camara de comercio,

alcaldias o eventos comunitarios.

e Crear e interactuar mediante las redes sociales, para fortalecer la relacion con sus

clientes actuales y establecer contacto con los clientes potenciales.

Lograr el enlace entre cliente y empresa es el mejor de los beneficios que se obtienen al
implementar medios para interactuar con los clientes, a pesar de que las redes sociales son
un medio accesible y de gran impacto, el manejo de las mismas influyen en el pablico en
general, por lo que se debe de enfocar en lograr de manera interna en el negocio productos
gue sean iguales en contenido y presentacion y tener un excelente servicio y atencion al
cliente, ya que en las redes sociales todo el que tenga acceso puede ayudarnos con los
comentarios halagadores, pero un error podria perjudicar la imagen de la panaderia y

disminuir las ventas.
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Se debe considerar que la idea de implementar redes sociales debe tenerse un enfoque
definido y a la vez permanecer activo ante cualquier consulta, mensaje o publicacién que
se haga en la pagina, no publicar mensajes que vinculen al negocio con grupos especificos
(politicos, religion) ya que puede entrar en conflicto con los de las otras partes interesadas

de la panaderia como: Clientes, Proveedores, Gobierno, etc.

Para iniciar con la administracion de estas iniciativas se debe valorar si es necesaria la
contratacion de un especialista en el &rea, al menos para acostumbrarse a la metodologia
de la iniciativa y poder aplicarla empoderando a un responsable del negocio para que
retome al finalizar el plan contratado con el especialista (Programador, ingeniero en

sistemas, licenciado en mercadeo).

5.3.3. Presupuesto de ventas.

Se elabora con el objetivo de conocer las ventas en términos monetarios y unitarios
provenientes de analizar los resultados de afios anteriores y comparandolos para
determinar el porcentaje de crecimiento esperado en las ventas del siguiente afio. En caso
de que no existan datos histéricos se determina un porcentaje de crecimiento en ventas
gue el negocio desea alcanzar el siguiente afio, se presenta un ejemplo en el anexo 1.

5.3.4. Costos presupuestados.

Reflejan los pagos que se realizan de materia prima de salarios de la fuerza de
produccién y pago de otros servicios necesarios (agua, energia eléctrica, gas propano,

entre otros) para la elaboracion del producto final. Ver anexo 2.

5.3.5. Presupuesto de efectivo.

Sirve para conocer las entradas y salidas de dinero del negocio a futuro, considerando

ingresos por ventas, costos, gastos, prestamos, etc. Ver anexo 3.
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5.3.6. Presupuesto de salario.

Es necesario para realizar el respectivo pago a los colaboradores del negocio, en el se
detalla el salario base y prestaciones, sirve para conocer la salida de efectivo en pago de

salario. Ver ejemplo en anexo 4.

5.3.7. Plan de inversion.

Un Plan de Inversion: es definir un proyecto de mejora en las instalaciones, maquinaria,
equipo, personal, tecnologia, entre otros; y establecer las acciones que se deben realizar
para obtener los fondos del monto total a invertir y cémo se debera ir desembolsando el
efectivo.

Antes de empezar a adquirir y comprar maquinaria, propiedades o equipo para iniciar un
negocio o ampliarlo, es necesario y fundamental realizar un plan de inversion que nos
permita conocer todos los elementos relacionados a la inversion como: remodelacion,
pagos de impuestos, servicios notariales, entre otros y el valor de cada uno de esos
elementos para determinar el monto total de la inversion y definir el tiempo estimado en el

gque se obtendran los fondos para realizar la adquisicion.

El plan de inversién sirve para definir correctamente cuales son las inversiones y gastos

que realizara el negocio para su correcto funcionamiento.

Ejemplo:

PRESUPUESTO DE INVERSION

lustracion 3 Modelo de Presupuesto de Inversion
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Batidora $ 3,500.00 1| $ 3,500.00 5 S 58.33
Computadoras S 450.00 11 S 450.00 3 S 1250
Cilindro $ 5,000.00 1| $ 5,000.00 3 S 138.89
Remodelacion $ 2,000.00 1| S 2,000.00 5 S 3333
Maquina de corte $ 2,000.00 1| S 2,000.00 5 S 3333
Mobiliario S 700.00 1/ $ 700.00 3 S 19.44




Se sugiere que una vez tomada la decision de invertir en cualquiera de los equipos
mostrados en la ilustracion 1, se identifique si las ganancias son suficientes para el pago

del equipo o si es necesario la adquisicion de un préstamo para financiar dicho equipo.

En caso de necesitar un préstamo, en el anexo 5 se muestra una tabla de amortizacion
de la deuda, la cual permite identificar los gastos que se realizaran por pago de cuotas

mas intereses y el tiempo en el que se finalizara en pagar la deuda.

El detalle de la amortizacién es importante porque permite controlar el manejo del
efectivo, que se tendra al adquirir el préstamo; se refleja en el impacto en el estado de

resultados proyectados que se muestra en el anexo 6.

5.3.8. Establecimiento de politicas

Politica: en negocios, puede definirse como: las acciones necesarias para ordenar las

relaciones entre el negocio y los proveedores, clientes, distribuidores, entre otros.

Para determinar las politicas necesarias en una panaderia, se recomienda considerar

los siguientes aspectos:

o Control de actividades, para esto, como empresario debe preguntarse: ¢Qué
acciones importantes se deben analizar?, ;,Como se llevan a cabo actualmente?, ¢ Cuanto
dinero se necesita para realizarlas? y ¢ Cuéles son las dificultades que se presentan para

finalizarlas?

o Frecuencia de revision, determinar cuantas veces se compara y revisa la
informacioén, obtenida del aspecto anterior. Esta actividad deberia realizarse al menos una

vez al afo.

o Definir criterios, en base al andlisis de la informacion comparada y revisada; se
sugiere, establecer un minimo de requisitos que beneficien las actividades y no detengan
la produccion, ni afecten los ingresos por ventas, Ej:, requisitos para comprarle a un
proveedor, calidad de materia prima, solicitud de crédito, manejo de inventarios, asignacion

de precio a los productos, manejo de caja chica, entre otros.
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5.3.9. Toma de decisiones

Consiste en citar la forma mas adecuada para tomar decisiones que se enfoquen en el

crecimiento y continuidad del negocio.

Definir la participacion: para tomar decisiones, entre mas se conozca sobre el tema,
mejor serd la decisién que se tome al respecto, entre mas participantes en este proceso
existan saldrédn temas importantes a tratar y prevenir cualquier inconveniente que surja de
la decision que se tome, por lo que se recomienda que esta actividad involucre tanto a los
empleados directamente relacionados en la decision a tomar como a todos los propietarios

o familia que se encuentren vinculados al negocio.

Para llevar a cabo este proceso, se propone se realicen 2 reuniones:

La primera con el personal involucrado en el que se evallen los beneficios y los posibles
riesgos que se presenten al tomar una accion, para tener un panorama mas amplio y tomar

la decision basandonos en la experiencia de quienes realizan la actividad en cuestion.

La segunda, solamente con los propietarios involucrados en el negocio para definir
exactamente la decision que se tomara y las acciones a las que cada uno se compromete,
nombrar dentro de los asistentes un delegado para escribir todos los acuerdos realizados
en la reunién, es necesario que en esta sesién determinen cémo se comunicara a todos los

involucrados las decisiones tomadas, asi como los cambios que esas decisiones conllevan.

Posterior a las reuniones, se recomienda informar a todos los involucrados, tanto el
personal como los propietarios, segun corresponda, cual es la decision que se tomd y los

cambios que implica dentro del negocio y a partir de qué fecha seréan realizados.

Es importante recalcar que, aunque los empleados participen en el ejercicio, se
recomienda que las decisiones sean tomadas Unicamente por los propietarios involucrados

en el negocio.

Ejemplo: Se identifica la necesidad de adquirir una nueva batidora:

Primera reunion: se convocan a todos los empleados que manejan la batidora y a todos

los que necesitan las mezclas batidas para continuar con los pasos, se recomienda
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preguntar qué puede mejorarse de la batidora que manejan actualmente y como les
gustaria que se manejara, a quienes reciben la mezcla: si la mezcla se encuentra como la

necesitan o si existe algo que aln no se obtiene como quisieran.

Aca es importante tener la informacion de la batidora que se espera comprar y
comentarle sus caracteristicas al personal y cual es su opinidon de la batidora, de ser
necesario podria investigarse o pedir al proveedor los comentarios de los usuarios de la

batidora a comprar y brindarlos al personal.

No olvidar que, al finalizar la sesién, se sugiere tener una lista de todos los beneficios

como de las dificultades que se tendria al comprar la nueva batidora.

Una vez realizado el ejercicio anterior, se presentara la lista de los beneficios y
dificultades a los propietarios para tomar la decisién de compra.

Para facilitar el proceso de toma de decisiones, aun y cuando se cuente con poco

personal, se puede nombrar un comité que se encargue de:

e Elegir la fecha de las reuniones

e Convocar al personal involucrado

e Escribir todos los comentarios y acuerdos tomados

e Llevar un registro de cada reunién que incluya, lista de asistencia y resumen de las
decisiones, actividades provenientes de la decision y los acuerdos tomados.

e Incorporar un resumen de los resultados de la puesta en marcha de las actividades

de la reunién anterior en la préxima reunion que se realice.

5.3.10. Comunicacion.

La comunicacion se lograra por estos medios principalmente:

5.3.10.1. Induccién inicial.

El duefio o administrador debe dar una induccion personalizada a cada empleado
contratado, debe realizarla el primer dia o en los primeros tres dias que inicia sus labores

en la MYPE, con el fin de robustecer su sentido de pertenencia, mejorar su idoneidad de
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servicio al cliente, concientizarlos frente a la importancia de su trabajo, en el proceso de
promocion de los productos. Resaltar su aporte como parte esencial para cumplir con la
mision y vision de la MYPE y de la buena imagen de esta ya que su buena actitud,

amabilidad y calidad de los productos se construye un vinculo.

5.3.10.2. Tablero de anuncios.

Bésicamente se recomienda comunicar siempre a través de este medio misién, vision,
valores de la empresa, ubicacion, contacto, productos, servicios, precios, recetas,
combinaciones de productos, promociones. Debe colocarse en un lugar donde el empleado
pasa todos los dias por ejemplo frente a los casilleros, frente al libro de control de entrada
y salida o a la par de la puerta principal.

5.3.10.3. Capacitaciones periédicas.

Se sugiere capacitar al personal. Por ejemplo, capacitaciones en: procesos de
produccién, atencion al cliente entre otros temas similares y cada vez que se realice esto
hacerles saber el objetivo de realizar dicha capacitacién y plasmar la mision de la empresa
y el enfoque que se tiene a futuro. Se puede con ello también lograr una retencion del talento
humano, orientado a los objetivos de desarrollo de mercado, gestion de calidad y ejecucion

de la estrategia.

5.3.10.4. Sitio web.

Desde el inicio de las operaciones del plan estratégico de una MYPE, se recomienda
tener contemplado contar con un sitio web como canal de comunicacién de una manera
simple para facilitar la navegacion de los usuarios y ahi también la pagina principal seria

con el enfoque de dar a conocer los objetivos de la misma.

5.3.10.5. Redes sociales.

Se sugiere crear un grupo en una red social se sugiere por mayor facilidad Facebook,
Instagram o0 WhatsApp donde el duefio o administrador interactle con sus empleados y ahi
cada mes les recuerde los objetivos de la panaderia e incentivar por ese mismo medio a

buscar que el empleado se involucre haciendo propuestas en los planes de la MYPE, lograr
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gue ellos se muestren interesados en perseguir los mismos objetivos que su duefio, es una
herramienta util para integrar un buen equipo de trabajo, aprovechando al maximo su

capacidad para lograr la eficiencia en la obtencién de resultados.

5.3.11. Control de lainformacion.

Las MYPEs deben contar con equipos de computo y sistemas informéticos, su
implementacion permite optimizar el tiempo y llevar los controles necesarios para la toma

de decisiones.

La informacion queda almacenada en la base de datos, permitiendo obtener reportes de
ingresos, costos, control de inventarios, maquinaria y equipo, empleados etc. esta

informacion puede ser monitoreada en forma diaria por el duefio o administrador.

En este sentido, la inversién en un sistema bésico de control es significativa por el tipo
de procesos que realizan y el volumen de sus operaciones, siendo operativamente muy

funcional.

La inversion en Tecnologias de Informacion para el control de datos mediante el uso de
computadora es basica, puede ser un software adaptado a la industria de la panificacién
que permita manejar informacion acerca de:

¢ Materias primas: proveedores, cantidad, precios, trazabilidad, y sus fechas de

vencimiento.

e Productos elaborados, también con sus fechas limites de consumo.

e La demanda diaria, semanal y mensual.

¢ Los pedidos eventuales y que deben ser entregados en forma inmediata.

e Las horas de altas y bajas ventas.

e Los precios de los productos y los correspondientes descuentos, segun de qué cliente

se trate.

e Agenda de repartos a domicilio (vendedores ruteros)

e Historico de costos por productos.

En sintesis, este tipo de sistema de gestion para panaderias contendra una completa
base de datos, para de esta manera, brindarle a las MYPEs un amplio panorama de su

especifico funcionamiento.
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5.3.12. Mision.

Considerado por Philip Kotler y Gary Armstrong (Marketing, 2004) como “un importante

elemento de la planificacién estratégica”

La Misidn Describe el rol que desempefa actualmente la organizacion para el logro de

su vision, es la razon de ser de la empresa.

Preguntas frecuentes para elaborar la Mision:

¢, Quiénes somos? Es decir, cual es nuestra identidad. Por ejemplo: “somos una empresa

salvadorefa”, “somos una organizacién joven”.

¢ Qué hacemos? Cual es nuestra tarea: “somos una empresa Miguelefia dedicada al
desarrollo de capacitaciones”, “somos una organizacion innovadora que brinda asesoria

estratégica”

¢Para quién trabajamos? Se refiere a quiénes son nuestros clientes: “somos una

empresa Miguelena dedicada al desarrollo de software para organizaciones financieras”.

¢Por qué lo hacemos? Se refiere a nuestros valores, principios y motivaciones. Por
ejemplo: “somos una empresa salvadorena dedicada al desarrollo de capacitaciones para
organizaciones financieras, buscamos la excelencia en nuestros servicios”, “somos una
organizacion brinda asesoria financiera a personas que van iniciar un negocio, en el marco

de la transparencia, la lealtad y la busqueda del desarrollo”.
Se puede tomar como referencia la mision de la empresa Pasteleria Francesa:
"Somos una empresa responsable y honesta contigo y el entorno, elaboramos ricos

pasteles y postres con nuestro tradicional toque francés, para consentir el gusto de tus

seres queridos, siendo parte de tus momentos mas especiales".
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5.3.13. Vision.

Fleitman Jack en su obra “Negocios Exitosos” (McGraw Hill, 2000) hace mencién que
es “el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y estimulo para

orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”.

La Vision es denominado como el suefio de la empresa, es una declaracion de
aspiracion de la empresa a mediano o largo plazo, es la imagen a futuro de como

deseamos que sea la empresa mas adelante.

Su propa@sito es ser el motor y la guia de la organizacion para poder alcanzar el estado
deseado.

Preguntas frecuentes para elaborar la Vision:

¢, Cudl es la imagen deseada de nuestro negocio?

¢ Como seremos en el futuro?

¢, Qué haremos en el futuro?

¢,Qué actividades desarrollaremos en el futuro?

Una vez formulada esta visién debe ser divulgada a cada colaborador y desarrollar una
cultura en la cual cada uno de los colaboradores se sientan comprometidos con la vision y
que su aporte da esa fortaleza para el logro de la misma.

Ejemplo de Vision de pasteleria Lorena.

Sabor salvadorefio con orgullo, somos leales a nuestras raices y por eso nos dedicamos

a sacar adelante a nuestro pais. Damos lo mejor de nosotros para inspirar lo mejor en otros.
5.3.14. Objetivos.
Cinco pasos para Establecer Objetivos:
Fijar objetivos y orientar a las personas para conseguirlos es crucial para alcanzar el

éxito. Si no fijas ningun objetivo, solamente estaras expresando una preferencia. Fijar una

meta te permitira tener un destino claro y un grupo de objetivos que te orientaran.
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Motiva a tu equipo, muéstrales reconocimiento y recompénsales. Fija objetivos SMART

con incentivos.

¢,Qué hace que un objetivo sea SMART?

o Especifico.
Desglosa el niumero de clientes por dia o el nUmero de productos vendidos por

dia/semana.

e Medible.
Facilita una lista de comprobacion para poder hacer un seguimiento de lo que se
haya conseguido; no fijes objetivos para factores suaves, como el

comportamiento o la experiencia.

e Alcanzable.

Los objetivos basados en ilusiones desaniman.

e Relevante.

Los obijetivos realistas animan a los empleados a hacer un esfuerzo adicional.

e Finito.
Define un periodo de dias/semanas o un maximo de 2 meses para evaluar los
resultados a corto plazo y fijar nuevos objetivos en vez de establecer objetivos a
largo plazo que normalmente se pierden o quedan desenfocados al cabo de un

tiempo.

5.3.14.1. Ejemplo de objetivo SMART.

Un objetivo Smart, cumple las siguientes caracteristicas:

S: es Especifico
M: es Medible
A: es Alcanzable
R: es Realista

T: puede establecérsele un Tiempo.
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Por Ejemplo:

e Alcanzar un incremento del 10% en ventas de Pasteles para diciembre de 2019,

equivalentes a $350 dolares.

¢ Incrementar el numero de clientes frecuentes, pasando de 35 a 75 para marzo
de 2020.

5.3.15. Como hacer un presupuesto.

Para saber cémo elaborar un presupuesto hay que plantearse cuéles seran los gastos y
beneficios que se van a plantear, calcular vias de ahorro y tener en cuenta las fuentes de
financiacion y planes operacionales. Es una estimacién sobre las necesidades y beneficios

que se pueden tener.

Se debe reunir toda la informacién necesaria de los ingresos y gastos principalmente del
afio anterior, pero haciendo un calculo realista. Se sugiere ademas hacer una reflexiéon
sobre los gastos hechos en el afio anterior, si se podria haber gastado menos o conseguido

mejores resultados, y qué se puede hacer para evitar eso.

5.3.15.1. Para hacer un presupuesto se recomienda tener en cuenta:

¢ Una lista de los ingresos mensuales.

¢ Una lista de los gastos fijos cada mes.

¢ Una lista de los gastos que varian cada mes.

¢ Un calculo de la diferencia entre gastos e ingresos.

e Hay que definir muy bien las prioridades.

e Se tiene que tener en cuenta un fondo de emergencias, para cubrir imprevistos.

e Hay que programar una revision del presupuesto cada x meses.
Si es necesatrio, se debe contactar con un asesor que revise y optimice el presupuesto.

Los tres pasos basicos de la elaboracion del presupuesto y estrategia empresarial por

medio del presupuesto son la planeacion, la coordinacion y el control.
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Es necesaria una buena planificacion de los presupuestos de la empresa para obtener
los mejores resultados y buscar nuevas formas de obtener beneficios para la empresa,
como también es necesario un buen seguimiento de este presupuesto para optimizarlo. A
la hora de elaborar el presupuesto hay que pensar en dos cosas claves: optimizar el

presupuesto y conseguir los mejores resultados con este presupuesto.

5.3.16. Seguimiento a los resultados.

Cuando se registra oportunamente todos los ingresos y gastos del negocio, esta
informacion se convierte en el mayor tesoro tanto para poder organizar mejor las

actividades, como para tomar mejores decisiones.

En la medida en que los registros de la informacién se encuentren disponibles para los
propietarios podran comparar los resultados de su negocio y proponerse cada vez retos

gue les permitan mantenerse y crecer en el mercado.

El seguimiento a los resultados, dependera de qué tan disponible se encuentre la
informacién; sin embargo, es necesario que por lo menos se trate de obtener la informacion
afio con afio y luego ir acortando los tiempos para poder influir en la mejora de los resultados

esperados.

Asi si me enfoco por ejemplo en las ventas de cada afio podré conocer si he vendido

mas o0 me he mantenido o he vendido menos con el pasar del tiempo.

Con los gastos se sugiere separar los gastos involucrados con la elaboracion del pan y
los gastos que no estén relacionados con la fabricacion, pero son necesarios para continuar

el negocio como: pago de impuestos, pago de alquiler, seguros, entre otros.

Luego de hacer esa separacion podré comparar los gastos de mi produccién afio con
afo y los gastos fijos de cada periodo, donde se puede identificar una oportunidad para

mejorar cualquiera de los rubros y disminuir el costo del producto.

También se puede tener separado todo lo relacionado a compra de proveedores que me
permita en algin momento entrar en negociacion basandonos en las cantidades que se
compra por productos. En esta seccion se debe tener las cantidades por cada material que

se solicita, junto con el precio y el costo de llevarlo a la panaderia (en caso se cobre el
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transporte) y registrar esta informacién cada vez que se compre materia prima. Es
importante saber si nos dan crédito y analizar qué tan beneficioso resulta pagar de contado
y pagar al crédito, en pocas palabras cuanto termino pagando y si la variacion es leve,

moderada o grave.

5.3.17. Formulacién de planes de accion.

Si se dispone de informacion de las actividades del negocio y objetivos bien definidos,
es necesario enlistar las actividades que me permitirdn dar seguimiento y lograr los

objetivos propuestos.

Esto consiste basicamente en llevar una lista de actividades a las que se debera de
colocar un responsable y fecha especifica de realizar la actividad.

Una vez que se detecte que alguna actividad se esta saliendo de control y existe la
posibilidad de no cumplir la meta que se espera es necesario realizar nuevamente este
proceso de listar las actividades que necesito hacer para que el proceso vuelva al rumbo

esperado.

Ejemplo:

Objetivo 2019

Incrementar un 20% en ventas

) Empleado
N° Tarea a realizar Fecha
responsable
1 Fijacion de metas de ventas por mes 29/3/2019 Juan Pérez
2 Evaluacién del avance del objetivo 22/6/2019| José Hernandez

Analizar cumplimiento del objetivo en lo _ )
3 . 29/9/2019| Miguel Martinez
gue va del afio.

Tabla 2 Ejemplo de plan de accién
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GLOSARIO.

Acciones estratégicas: Resultado de la confrontacion entre fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas del andlisis FODA. Expresan lo que la empresa debe ejecutar para

mejorar su desempefio.

Actividad: Tarea u orden de trabajo para ejecutar una operacion.

Administracion: Proceso de planeacion, organizacion direccién y control del trabajo de
los miembros de una empresa, usando los recursos disponibles para alcanzar las metas

establecidas.

Andlisis del entorno: Es el proceso de indagacién, monitoreo y evaluacion de los

factores o fuerzas del ambiente que inciden sobre una empresa.

Analisis FODA: Diagnostico situacional de la empresa que identifica las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades que inciden sobre el desempefio de la empresa.

Andlisis Interno: Diagnoéstico que identifica las fortalezas y debilidades de una empresa
a lo largo de su cadena de valor.

Atencién al cliente: Es el conjunto de actividades desarrolladas por las empresas con
orientacion al mercado, encaminadas a identificar las necesidades de los clientes en la
compra para satisfacerlas, logrando de este modo cubrir sus expectativas, y, por tanto,

crear o incrementar la satisfaccion de los clientes.

Cadena de valor: Concepto tedrico que describe el modo en que desarrollan las

actividades en la empresa a través de actividades primarias y secundarias.

Calidad: Grado en el que un conjunto de caracteristicas inherentes cumple con los

requisitos.

Canal de Distribucion: Ruta que siguen los productos o servicios cuando se mueven

del fabricante hacia el consumidor ya sea directamente o a través de intermediarios.
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Cinco fuerzas de Porter: Factores que afectan a la rentabilidad de una empresa en una
industria. Son cinco: Nivel de competencia en la industria, el poder de los compradores,
poder de los proveedores, amenaza de productos sustitutos y la amenaza de nuevos

competidores.

Cliente: Representa el papel mas importante en el tema de la calidad, pues es quien
demanda de la empresa los bienes y servicios que necesita y luego es quien valora los
resultados. Se trata de la persona que recibe los productos o servicios en el intento que
hace la empresa por satisfacer sus necesidades y de cuya aceptacién, depende su

permanencia en el mercado.

Control: Funcion administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a los planes.
Es el acto de registrar la medicion de resultados de las actividades ejecutadas por personas
Y equipos en un tiempo y espacio determinado.

Diagnéstico: Identificacion y explicacion de las variables directas e indirectas inmersas
en un problema, mas sus antecedentes, medicion y los efectos que producen en su

ambiente.

Direccidon: Funcion de los administradores que implica el proceso de influir sobre las

personas.

Efectividad: Capacidad para producir el efecto deseado. El producto de la eficacia (de

procesos) por la eficiencia (de personas).

Eficacia: Es el grado y el plazo en que se logran los efectos y los resultados previstos.

Eficiencia: Es la relacién entre los insumos o recursos empleados y los resultados o

productos alcanzados.

Entorno: Porcién de la realidad que puede afectar al sistema o ser afectada por este.

Se le llama también ambiente.

Estrategia: Es la manera en cémo enfoca una empresa o institucion su mision y

objetivos, buscando maximizar sus ventajas y minimizar sus desventajas competitivas. Es
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la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo. La adopcion de los cursos de accion

y la asignacion de recursos necesarios para su cumplimiento.

Evaluacién de metas y planes: Evaluacion disefiada y utilizada para valorar el
cumplimiento de las actividades requeridas para la realizacién de una tarea, resultado o

producto determinados, en un tiempo definido o delimitado.

Factores criticos de éxito: Son aquellos elementos o variables que una empresa
considera como determinantes para alcanzar sus objetivos estratégicos, sin los cuales

estos no tendrian probabilidad de éxito.

Indicadores: Los indicadores son razones o0 proporciones, porcentajes u otros valores
cuantitativos que permiten a una empresa comparar su posicion en areas estratégicas
clave; segun criterios de especialistas propios o externos, desempefio pasado o sus metas
institucionales establecidas.

Iniciativa: Conjunto de actividades concretas, interrelacionadas y coordinadas entre si,
gue se realizan con el fin de producir determinados bienes y servicios capaces de satisfacer
necesidades o resolver problemas.

Lineamiento estratégico: Directriz que guia u orientan las acciones de una empresa en
un plan estratégico, esta formado por el conjunto de acciones estratégicas derivadas del

analisis situacional.

Mercado: Personas u organismos sociales, culturales, etc. con necesidades por
satisfacer, dinero que gastar y el deseo de gastarlo. Grupo de personas con el deseo y la

capacidad de adquirir un producto especifico.

Meta: Es la cuantificacion del objetivo que se pretende alcanzar en un tiempo sefialado,
con los recursos necesarios, de tal forma que permite medir la eficacia del cumplimiento de
un programa. Son los propdsitos o fines que la administracion desea alcanzar y deben ser

especificas retadoras y realistas.

Modelo de negocio: es la forma que tiene una organizacion para generar ingresos,

definida mediante procesos, estrategias y contingencias ante riesgos externos e internos.
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Monitoreo: Es un proceso constante repetitivo la alta direccion debe monitorear
continuamente el comportamiento real de sus unidades de trabajo de acuerdo con las metas

y los planes de la unidad.

Misidn: Declaracién que describe el propdsito o razén de ser de una organizacion.

Objetivo: Enunciado intencional sobre los resultados que se pretende alcanzar con la
realizacion de determinadas acciones y que incluye: (a) los resultados esperados, (b) quién
(es) hard posible su realizacién, (c) bajo qué condiciones se verificaran dichos resultados,

y (d) qué criterios se usaran para verificar el logro de los resultados.

Organizacion: Sistema o patron de cualquier grupo de relaciones en cualquier clase de

operacion.

Planeacién: Seleccion de misiones y objetivos, estrategias y politicas, programas y
procedimientos para lograrlos, toma de decisiones seleccion de un curso de accion entre

varias opciones.

Planes: son las acciones o medios que la administracion trata de utilizar para alcanzar

las metas.

Plan de Accion: Modelo sistematico de un conjunto de acciones o actividades que se
ordenan anticipadamente para dirigirlas y encauzarlas a la posibilidad de llevarlas a cabo

para lograr un propésito determinado.

Planeacién estratégica: La planeacion estratégica se define como el proceso de
desarrollo y mantenimiento de un ajuste permanente entre la empresa y las cambiantes

oportunidades de su entorno.

Posicionamiento: Accion y efecto de desarrollar programas de identidad corporativa
gue determine una posicién superior en el mercado para la empresa y sus productos o

servicio.

Presupuesto: Es el conjunto de recursos monetarios disponibles por la empresa para la

ejecucion de actividades operacionales y estratégicas.
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Procesos: Son los métodos, actividades y programas; es decir los “cémo” se usaran los

insumos para producir los resultados.

Segmentacién del Mercado: Es la estrategia que identifica grupos de individuos u
organizaciones con ciertas necesidades y caracteristicas comunes dentro de mercados
amplios de productos destinados al consumidor y a las compafias; después los incorpora

a los segmentos mas amplios segun sus intereses en la utilidad del producto.

Seguimiento: Mecanismo para evaluar regularmente la situacion de la planeacion
estratégica o proyecto, observando si las actividades se llevaron a cabo, como fueron

planeadas y si dieron los resultados esperados.

Seleccién de metas y planes: Es el proceso de identificar las prioridades y arreglos
entre metas y planes y dejar la eleccion final al responsable de la toma de decisiones. Un
proceso formal de planeacion conduce un conjunto de metas y planes que resultan factibles
dentro de un grupo de circunstancias, es viable que se genere un plan de contingencia
distinto que se afiada en cada escenario. Este enfoque ayuda evitar crisis y permite mayor
flexibilidad y capacidad de respuesta.

SMART: Acrénimo de las siglas Specific, Measurable, Achievable, Realistic y Timed,
que se refiere a las cinco caracteristicas que debe cumplir una meta: especifica, medible,

alcanzable, realista y expresada en el tiempo.
Tema estratégico: Eje primordial de algin asunto, pilar basico de algo y de importancia
decisiva, directriz que marca el rumbo para el desarrollo de planes, programas, proyectos,

acciones y actividades.

Toma de decisiones: Proceso para identificar y seleccionar un curso de accién para

resolver un problema especifico.

Vision: Es un enunciado que describe lo que a una empresa o instituciéon le gustaria

llegar a ser en un horizonte futuro.
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ANEXOS.

Anexo 1 Ejemplo de Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS 2020

Ventas 1 2 3 4 5 B 7 5 3 10 il 2] Total

PanFrances

Semita

Salpora de arroz |

Pastelito de Pitia |

JotalVentas [$ - |& - |$ - |$ - |&£ - |[& - |8 - |8 - [|[& - |8 - |8 - |8 - |[& -

{

Precios

PanFrances

Semita

Salpora de arroz

| | |
@ | A ] e
| 6| | &
| | | &

| | |
& | A ]
| 60| | &
| 0| | &
| | | &
| | | &
& | A ]

| | | &

Pastelito de Pifia

LCantidades

PanFrances

Semita

Salpora de arroz

) (o] (] ]
] )] ] ]
] (] ] ]
oo|o|o
o] ()] (] ]
o] (] o] ]
] (] ] o]
) (o] ] ]
oIoIo|0
][] ] o]
o] (o] (] ]
ooo|o

Pastelito de Pifia

{

Pto Equilibrio Unidades

PanFrances

Semita

Salpora de arroz

] ) o] ]

Pastelito de Pifia

Proyeccién de Crecimiento

PanFrances

Semita

Salpora de arroz

N N[NN
oIo|o|o
oIo|o|o
o|o[N|N
oIo|Io|o
[ ] ] fuu]
oIo|o|o
oIo|o|o
oIo|Io|o
NNN|N
~Nolol~N

Pastelito de Pifia

!
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Anexo 2 Ejemplo de Costo de Ventas

COSTO DE VENTAS

MES 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12)  Total

Pan Frances

Semita

Salpora de arroz

Pastelito de Pina

Total Costos

COSTOS POR UNIDAD

Pan Frances

Semita
Salpora de arroz
Pastelito de Pina

L [0 | |-
L [ |- |
L [0 |- |-
O[O | O
L O |- |
O | | |
L [ |- |
- |- |- |-
L [0 | |
O U | O
L | | |
O[O | O
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Anexo 3 Presupuesto de Efectivo

PRESUPULSTO DE

CFECTIVO

Saldo Inicial

Bancos s -

ENTRADAS Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes S Mes Mes? MesB Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas Electivo 5 - $ - § = % - S - = 09 - 8 S - 3 - § - '
Prestamos bancaries ] .

Total Entradas 5 - 19 - $ - 9 S - 8 = 19 -5 - § -8 = S . 19
SALIDAS

Gastos en Elactvo 5 - 9 - $ - § - 8 - 8 . - $ - § -5 - § - 8§
Comprade Actwes 5 .

Pagode Capitalde

Prestamo 5 - 5 - § - 8§ - 8§ - 8§ - 8 - $ -8 -5 - 5 - §
Pagode intereses de

Prastamo 5 - 8§ - § < 75 -8 - - 5 s 78 - § - 5 - 8 -8
Impuestos S - $ - S - $ - $ - $ - 8 = 9 > - 5 - 9 - 8§
Total Safidas - - - - - - - - - - .
NETO delMes 5 - $ - $ - $ - 3§ - S - § - '8 -3 - % - S =i 19
Neto Acumulado 5 - 5 - § - 8§ - 8§ - 8§ - 8 - § -8 -5 - 5 - 8§
Sakdo I nicial 5 - 5 - 79 - 3 -8 - 8§ - 8 - 5 - § - 8 - § - §
Sakdo Final S - $ = 8 - 8 - § - $ - $ o: 1S - 8 - 3 - - §
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Anexo 4 Salario del Personal

SALARIOS DEL PERSONAL
VENTAS

Posicion Cant.
VENDEDOR 1

VENDEDOR 2

VENDEDOR 3

Totzles

ADMINISTRACION Cant.
Encargado
Totales

PRODUCCION Cant.
PANIFICADOR 1

PANIFICADOR 2

HORNERO

Totzles

1

1

Salario

Salario

Salario

0

0
0

0

0

0
0
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Prestacionzs  Total
0.00% S
0.00% S
0.00% S
5

Prestaciones Total
0.00% S
5

Prestaciones  Total
0.00% S
0.00% S
0.00% S
5



Anexo 5 Tabla de Amortizacion de Préstamo.

TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO

MONTO $ -

INTERES 0%

PLAZO 0

CUOTA $0.00

INTMENSUAL  0.00%

N: de Cuota Fila | Interes Amortizacio Ca!)ital Cap.ital
periodos n Vivo Amortizado

0 $ -

1 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
2 $0.00 ¢ - $0001¢ - $0.00
3 $0.00 ¢ - $000[ ¢ - $0.00
4 $000 ¢ - $0001¢ - $0.00
S $0.00 ¢ - $000( ¢ - $0.00
B $0.00| ¢ - $000[¢ - $0.00
7 $0.00] ¢ - $000(¢ - $0.00
8 $0.00] ¢ - $000[¢ - $0.00
3 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
10 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
1 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
12 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
13 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
14 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
15 $0.00] ¢ - $0001¢ - $0.00
16 $000 ¢ - $000(¢ - $0.00
17 $0.00 ¢ - $000[ ¢ - $0.00
18 $000 ¢ - $000(¢ - $0.00
13 $0.00 ¢ - $000[ ¢ - $0.00
20 $0.00 ¢ - $000[¢ - $0.00
21 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
22 $0.00] ¢ - $000( ¢ - $0.00
23 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
24 $0.00] ¢ - $000[ ¢ - $0.00
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Anexo 6 Estado de Resultado Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

MES 1
Ventas S =
Costo deVentas
Utilidad Bruta
Margen

W N
'

GASTOS

Ventasy Mdeo -
Produccion -
Adminstracion -

Total Gastos S =

Utllidad Operatva S =
SR $ S
Utilidad Neta

CRECIMIENTO

Resumen ler Afic Afio 1
Ventas S =
CostodeVentas S =
Utilidad Bruta S =
Margen -

GASTOS

Ventasy Mdeo S
Produccion S
Adminstracion $ -
Total Gatos S
Utlidad Operava S

wr N

wr n

g
r

wr 0 0

w0

L
wvn L

'
W n

wr

wr

wr N

wr 0

w
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Anexo 7 Resolucién de la Alcaldia de San Miguel

Miguel

——— —

Alcaldia Municipal de San Miguel, Unidad de Acceso a la Informacién
PUOblica/OIR: En la cludad de San Miguel, a las frece horas del dia seis de marzo
del ano dos mil diecinueve.

Con vista de la solicitfud de acceso a la informacién ingresada de forma
presencial a la cual se le asigno el comrrelativo ALC SM-2019-0003 P, presentada el
dia 25 de febrero del presente ano. en la cual requiere:

***Defalle de la canfidad y nombre de empresas que se dedican a la
“PANADERIA™ que estan Inscritas y tributan en la Alcaldia de la civdad de san
miguel.

Considerando:

a) Se realizaron las gestiones pertinentes enviando memorandum a las unidades
administrativas comrespondientes.

b} Se recibid de las unidades correspondientes la respuesta respectiva.

c) Se envié al peticionario la resoluciédn de respuesta pertinente, en el plazo legal

establecido, via comeo electronico.

POR TANTO. de conformidad a los articulos 2.6 it. € .30 .50 lits. d. g .h, i. k. 65, 66.
69.70,71,72, 73 y de la ley de Acceso a la Informacidn Pablica, el suscrito Oficial
de Informacion RESUELVE:

-Concédase y entréguese la informacion solicitada, por no ser reservada ni
confidencial.

- Quedan a salvo los derechos del ciudadano establecidos en la Ley de Acceso a
la Informacién Publica.

-Notifiquese al solicitante por el medio dejado para tal efecto.

O s A

Lic. Miguel Zelaya L
Oficial de Informacién UA
Alcaldia Municipal de San Miguel
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Anexo 8 Listado de MYPEs proporcionado por la Alcadia de San Miguel.

‘:_ ;jl‘h_iL!;lEL\U\ Inmueble/t x‘.anlumuru
~1|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA

2 EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA

3|EMPRESA INDUSTRIAL " PANADERIA EVA"

2| EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA LA INDIA

5| TIENDA PANADERIA GLORIA

6| EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA FLORES

7

8

)

PANADERIA "GARCILAZO"

EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA SAN JOSE
TIENDA PASTELERIA LA FRANCESA

10| EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA FRANCESA
11|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA FRANCESA
12{PANADERIA

13|PANADERIA LA PROVIDENCIA
14|PANADERIA ANGELITA

1S{PANADERIA IDEAL

16{EMPRESA INDUSTRIAL PANADERA SESORY
17|PANADERIA "ZELAYA"

18|TIENDA VENTA DE PAN LIDO

19|PANADERIA

20{EMPRESA INDUSTRIAL "PAN Y CAKES LIZ"
21|PANADERIA MIGUELE#A

22{PANADERIA CRUZ

23|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA

Z4|EMP. IND. PANADERIA LA ESTRELLA
25|PANADERIA SAN CARLOS

26| "CARPINTERIA GOMEZ™

27|PANADERIA CUSCATLECA
28|TIENDA"PANADERIA RHINELES"

29|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA BENITEZ
30|PANADERIA "BENITEZ"

31|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA ALBA

32| TIENDA PANADERIA SONIA

33|TIENDA "PANADERIA SONIA’

34| "PANADERIA SONIA"

35| PANADERIA FRANKLIN

36|EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA HERNANDEZ

37|EMPRESA INDUSTRIAL " PANADERIA SAN JUDAS "

38/ EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA KIDGO

39{PASTELERIA "RINELI"

40|EMPRESA INDUSTRIAL " PANADERIA ".-

41|CAFETERIA JOSUE

A42{PANADERIA JOSUE

43|EMPRESA COMERCIAL DELEITES PAN, KAKES Y MAS

44| EMPRESA INDUSTRIAL "PANADERIA ELIDA"

45|PANADERIA "GABI"

46|PANADERIA SAN CARLOS

A7 |PANADERIA

48|EMPRESA INDUSTRIAL PASTELERIA LORENA

45|"PANADERIA PERLA"

50| EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA SINAI

51|EMP. IND. PANADERA " LOS PINOS ™

52| PANADERIA ORELLANA

N

53| PANADERIA LA COLMENA

54| EMPRESA INDUSTRIAL PANADERIA GABY

55|PANADERIA GABY

S6|PANADERIA SARITA

57|LA PASTELERIA

58| PANADERIA "JACQUELINE"

59| PANADERIA " SAN CARLOS ™

60| EMP. ENDUSTRIAL SANTA-NECA
61|"PANADERIA EL CREADOR"
62|PANADERIA LISSETTE ]

63|PANADERIA LUPITA

64| PANADERIS JUAREZ

65| PANADERIA SAN NICOLAS




CONAMYPE "

ews Wor==gd fr 3 "o , fouars in —.'0

mua*m DE EL SALVADOR 9%% "8

Comisién Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa, Oficina de Informacién y Respuesta,
San Salvador, a las trece horas diez minutos del dia cinco de marzo de dos mil dieciveve.

Luego de haber recibido y admitido la solicitud de informacion nomero 12/2019.
presentada por parte del ciudadano: Luis Mario Veliz y considerando que la solicitud
cumple con los requisitos establecidos en el articulo 66 de la Ley de Acceso a la Informacion
PUblica y los articulos 50 y 54 del Reglamento de la Ley de Acceso a la Informacién publica,
y que lo requerido referente a: **1. NOmero de MYPES inscrilas en la Institucion de
CONAMYPE San Miguel (Industria de la Panificacién). 2. Detalle de los nombres de las
Panaderias MYPE Inscritas en CONAMYPE San Miguel"”; no se encuentra enire las
excepciones enumeradas en los articulos 19 y 24 de la LAIP, RESUELVE:

a) La solicitud si cumple con los requisitos establecidos en el Art.66 de la Ley de Accesoala
Informacién Publica (LAIP) y los Articulos 50 y 54 del Reglamento de la Ley de Acceso a la
Informacion Publica.

b) Enfréguese la informacion requerida.

c) Nofifiquese al solicitante a través del medio sefalado para tal efecto.
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Anexo 10 Listado de Empresas Registradas en CONAMYPE

MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS EN EL RUBRO DE PANIFICACION EN SAN
MIGUEL, REGISTRADAS EN CONAMYPE. SOLICITUD 05-2019.

Razo6n social

PERSONA NATURAL

PANADERIA EL BUEN GUSTO

PERSONA NATURAL

JIMI YULANDIR MARTINEZ

LA TRADICION TOTOPOSTES Y TUSTACAS

PERSONA NATURAL

PANADERIA DIVINA PROVIDENCIA

PANADERIA ARELY

PANADERIA BENAVIDES

PERSONA NATURAL

LA TIENDA DE CUPCAKES

COMEDOR Y PUPUSERIA VERONICA

VILMA PASTELERIA'Y PANADERIA

PANADERIA VICTORIA

PANADERIA ALLIZON

PANADERIA GARCILAZO

PASTELERIA BEATRIZ
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Anexo 11 Encuesta
UNIVERSIDAD GERARDO BARRIOS

FACULTAD DE POSTGRADO Y EDUCACION CONTINUA
MAESTRIA EN DIRECCION ESTRATEGICA DE EMPRESAS

Objetivo: Obtener la informacion necesaria para diagnosticar el nivel de Planeacion
Estratégica realizado en las MYPEs de la industria panificadora de la ciudad de San Miguel
y poder definir los pasos necesarios para que las MYPEs de la industria en referencia
conozcan la ruta a seguir para implementarla.

Indicaciones: Por favor conteste segun considere pertinente a cada una de las siguientes
preguntas.

Datos Generales:

Nombre de la panaderia

Nombre del entrevistado

Cargo que desempeiia

Lugar y fecha

1. ¢Cudles de los siguientes elementos administrativos tiene en su negocio?

O Vision. [0 Presupuesto.

0 Mision. [1 Recetas por escrito.
1 Valores. 1 Cuadro de Costos.
0 Objetivos. 1 Organigrama.

0 Planes para los siguientes 3 afos.

2. ¢CoOmo se comunican estos elementos al personal?
[0 No se comunican.
[0 En forma verbal.
[0 Através de una cartelera informativa.
[l Por un memorandum.
[l Por medios electrénicos.

[1 Por reuniones.

3. ¢Quién es el responsable de formular los objetivos y metas en el negocio?
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[1 El propietario.
71 La familia.
[0 Un empleado.

[0 Todo el personal junto.

4. ¢Como se formulan?
Decision del propietario.
Reunién de planeacion.

Reunioén a fin de afio.

o O o d

Talleres.

5. ¢lIndique de qué forma se registran las eventualidades o problemas de su negocio?
[0  Se documenta y registra en un folder o en un cuaderno.
[0 No se lleva un registro.

1 Se documenta y registra en un programa informatica.

6. ¢Como registra los gastos de las actividades de su negocio?
(1 En un cuaderno.
[0 En la memoria del propietario.
[0 En una hoja electrénica, computadora.

[0 No se registra.

7. ¢Como determina las cantidades de materia prima que necesita comprar?
[l Segun las ventas del dia anterior.
[1 Un estimado para la semana.
[l Un estimado mensual.
1 Segun temporada.
O

Otros especificar:

8. ¢ Conoce los resultados de las ventas del afio pasado?
S
[J No.

9. ¢Como compara sus ventas de 2018 versus 20177
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[1 Iguales.
[J Superaron 2017.

[J Fueron menores que 2017.

10. ¢ Si en los alrededores de su negocio hubiera 5 panaderias / competidores, en qué
posicién se ubicaria usted?

Primera.

Segunda.

Tercera.

Cuarta.

O O o o O

Quinta.

11. ¢ Cudles son las fortalezas de su panaderia?
Precio.

Servicio al cliente.

Imagen.

Experiencia.

Variedad de productos.

Calidad.

Empaqgue.

o o o o o O ogoodg

Otros (Especificar):

12. ¢ Cuadles son las dificultades que tiene su negocio?
[1 Delincuencia.

Falta de capital de trabajo.

Competidores grandes.

Precios de las materias primas.

Conflictos familiares.

o o 0o o O

Otros, especificar

13. ¢ Ha identificado usted algunas oportunidades de mejora en su negocio?
'l Modernizar la maquinaria.
[ Abrir sucursales.
1 Contratar mas personal.

71 Ampliar la linea de productos.
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14.

15.

16.

17.

[1 Convertirse en Panaderia — Cafeteria Gourmet.

(] Otros:

¢, Como describe a sus clientes?
Familias.

Clientes que pasan por la calle.
Vecinos.

Jbévenes.

Tiendas.

o O o o O ood

Otros, especifique

¢, Qué conoce usted de sus clientes?

[1 Preferencias.

[l Horarios de Compra.

[l Frecuencia de compras.

'l Lugar de residencia.

[1 Cantidad de su compra.

¢,Cuantos clientes tiene actualmente?

1 De 1-10.

1 De 11-25.

"1 De 26-50.

71 Mas de 50.

¢,Como hace para retener a sus clientes?
[1 Servicio.

1 Calidad.

[l Ofertas o promociones.

[1 Variedad de productos.

[1 Con apoyo a la comunidad (donaciones).
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18. ¢ Quiénes son sus competidores?

o > w0

19. ¢ Cudles son las principales cualidades o caracteristicas de sus competidores?
71 Tiene mas sucursales.

Mejor precio.

Compran materia prima de méas barata.

Equipo moderno.

O O O O

Otros, especifique

20. ¢, Cuales son las caracteristicas de sus proveedores?
[l Atencién personalizada.

Servicio a domicilio.

Crédito.

Mantiene los precios.

O O 0O o

Materia prima de calidad.

21. ¢, C6mo ve su negocio al inicio del afio 2023?
Igual.

Con el doble de clientes.

Instalaciones totalmente renovadas.

Con una sucursal adicional.

O 0o O o d

Con una sucursal adicional.
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Anexo 12 Imagenes de la Panaderia Rivas

PANADERIA RIVAS.

CILINDRO
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PALA PARA

AMASADO
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CLAVIJERO

PAN RECIEN HECHO
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MESA DE TRABAJO

PAN LISTO PARA HORNEAR
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PAN LISTO PARA EL CONSUMO
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