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RESUMEN
La presente investigacion de enfoque mixto, predominio cualitativo, pretendia conocer la
estrategia operativa actual de la empresa Superacion y Progreso Il, para identificar las
oportunidades de mejora y elaborar una propuesta de fortalecimiento de estrategia o plan de
accion, la empresa proyectaba un cambio de reglamentacion para el 2018 exigidos por sus clientes.
Para obtener la informacion se defini6 como poblacién al gerente de la empresa y socios
propietarios. La muestra se determiné por conveniencia aplicando la encuesta al gerente; asi como
a los socios de la empresa. Se utilizé la observacion mediante visitas de campo a la empresa y
parcelas de produccion. De los resultados obtenidos, se identifico la falta de planificacidn
estratégica en operaciones y el empoderamiento de sus socios con relaciéon al plan administrativo
y comercial de la empresa. Se concluyd que la empresa Superacion y Progreso Il, sostenia una
estructura organizacional tradicional con bajo nivel de empoderamiento de su junta directiva, se
recomendd la creacién de un plan accion orientado a fortalecer la cadena de suministros. Lo
anterior, considerando que con el disefio de un proceso integrado de suministros la misma puede
apoyar para mejorar el funcionamiento de la empresa, fortalecer e impulsar sus ventajas
competitivas en el mercado. Palabras clave: Competitividad, Estructura, Productos Orientales,

Estrategia, Cajas Ruralesy Operaciones.
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ABSTRACT

The following study of mixed approach, qualitative predominance, pretended to know the current
operative strategy of the Superaciéon y Progreso Il company, to identify the improvement
opportunities and to elaborate a proposal of strengthening of strategy or plan of action, the
company projected a change of regulation for 2018 demanded by its customers. To obtain the
information, the company manager and proprietary partners were defined as the population. The
sample was determined for convenience by applying the survey to the manager; as well as the
partners of the company. Observation was used through field visits to the company and production
plots. From the results obtained, it was identified the lack of strategic planning in operations and
the empowerment of its partners in relation to the administrative and commercial plan of the
company. It was concluded that Superacién y Progreso Il, supported a traditional organizational
structure with a low level of empowerment of its board of directors, recommended the creation of
an action plan aimed at strengthening the supply chain. The above, considering that with the design
of an integrated supply process, it can support to improve the operation of the company, strengthen
and boost its competitive advantages in the market. Keywords: Competitiveness, Structure,

Oriental Products, Strategy, Rural Savings Banks and Operations.



DEDICATORIA

Durante toda mi carrera académica he contado con el apoyo y bendicién de Dios por otro
lado incondicionalmente con el apoyo de mi familia; por su apoyo he alcanzado un logro més en

mi vida. Por ello dedico este trabajo a Dios y mi familia.

Dedico este trabajo a mis padres que gozan de mi triunfo, como también a mis hermanos

que han sido nuestro motor de impulso para cada dia ser mejores.



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, agradecemos a Dios por la oportunidad de estudio y recursos brindados a
lo largo de este camino, también agradecemos al Ingeniero Jorge Dacaret por ser una guia en el
proceso de elaboracién el presente informe, asi como al Dr. Carlos Zelaya por orientarnos y
dedicar tiempo para contribuir en el enriquecimiento nuestro trabajo.

Agradecemos a nuestros familiares, amistades y comparfieros de trabajo cercanos por
animarnos constantemente y aportar sus ideas para desarrollar nuestra investigacion.

Agradecemos a la empresa Superacion y Progreso Il a su gerente general Ingeniero
Lorenzo Donaire por brindarnos su tiempo e informacidn para el desarrollo de la misma.

Agradecemos a UNITEC por los recursos que tiene disponibles para la investigacion, a los
maestros que nos han compartido sus conocimientos, experiencias y consejos a lo largo de la
maestria. A todos los entes gubernamentales e internacionales que proporcionaron informacion

valiosa para la recopilacion de datos y elaboracion de este informe.



INDICE DE CONTENIDO

CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION oo, 1
IR 1) oo 10T of o 1 o TR 2
1.2 Antecedentes del ProbIEmMa . ....c...iiiii i 2
1.3 Definicion del problema.... ... 3
IR 700 = V0 o3 T Vo o ST 3
IS F7 A ol - Y01 T U (T3 1) o PR 5
1.3.3 Pregunta de 1a iNVESTIgaCION .......iirii e 5
Lo OBtV OS i 5
R @ ] o] =1 € 170 o =T 4 1= L 6
1.4.2 ODJetivos ESPECITICOS ...cciiiiiiiiiiiiiitee e 6
IR ST o= o] o 1 ST 6
CAPITULO I1. MARCO TEORICO ..ottt 8
2.1 Analisis de 1a Situacion actual ..........coooeiiiiiii i 8
2.1.1 ANAliSiS del MaCTOBNTOINO ..vuuuiiiiiie et 9
2.1.1.2. Competitividad de los paises a nivel internacional ............cccccooiiiiiiiiiniiniiiinnee, 9

Importancia de la Planificacidon de Operaciones como estrategia competitiva en las Empresas

AGTTCONAS. e 12
Estrategia de la Cadena de Suministros en empresas Agricolas.........ccocccceevevviinieviineennnnn. 13
2.1.2 ANAlisis del MICIOBNTOINO. wuvuiiiiiii e e e e e e e e e s 14
P B AN 4 =Y T TSI 101 (= o o TP 15
2.1.3.1 La empresa Caja rural de ahorro y crédito Superacion y Progreso Il:..................... 15
2.1.3.2 Informacion general de 1a EMPreSa: c..uiiiiiiiiiiiii e e e e 15
Estructura organizativa ACTUAL ...........o i 17
A - T | o - VS PUT 19
2.2.1 TeOrias e SUSTENTO ....iiiiiiiiiiitiiiie ettt 19
Niveles de COMPEITIVIAA ... ... it e e e e e e e eeane 19
Gestion de 1a cadena de SUMINISIIOS ....vuuuuuruuiee i e e e e e e e e e e e e e e aaeeene 19
2.2.1.1 Niveles de competitividad en 1as EMPresas ........coovieviiiiiiiieiiiiii e 19

2.2.1.2 Cadena de SUIMINISIIOS. .. oun vin et et ot et et e e et e e et e e e e 21



Planificacion EStratEgiCa: .. oivvu i e 23
Estrategia 0rganizaCional. .........oooiiiiiiiiii i 23
Canal de distriDUCTON: .. . i e e e s 23
Cadena de SUMINISTIOS: . i uuui ettt ettt e e ettt e ettt e eeeaeaen s 23
Plan@acion EStratEgiCa. . ....uuuiieeiiiii e et e 24
CAPITULO 11 METODOLOGIA ..o 26
3.1 Congruencia MetOdOIOGICA ... ..uuuuieeiee i 26
3.1.1 Matriz metodOIOgICA ...ocvvvniiiiii e e e 27
3.1.2 Variables de eSTUIO ... i 28

3.1.3 Operacionalizacion de variables... ... .......oiii it i i i e e e e e e 20 28

B3 MIPOTESIS e 29
3.2 ENTOQUE Y METOUOS 1.ovviiii i e e e 30
B2 L ENTOQUES . ettt 30
3.2.2 Enfoque CUuantitatiVo: ... e 30
3.2.3 ENTOqUE CUALITATIVO: ... e 30

3.2.4 MEL0d0OS @PlICAUOS ..ovvviiciii e e 31
Lo 11 o3 £ Yo 31
o 18 o £ LY I PPN 32
INAUCTIVO - DedUCTIVO. .. it it et et et e e e e e et e e e eeeee e e en ee e e en eeeen 32
5 B30 77 5 (oo PR /4
ANAIIEICO. .. ot i i i i e e e e e e e e e e e e e e e 032
LS 01 1=] 4o PP 72
HiStOIICO . .. oo o e e e e e e e 32
4 o] T 17 PG 124
R I T D 3 115 o T 33
K 0 A 0 o] =T o 1 o P 33
R T2 1Y/ T = 1 - P 33

3.3.3 UNidad de @nALISIS ... . oo e e 33
3.3.4 UNIdad de FESPUBSTA .. .eeeeiitii ettt ettt 34

3.4 Técnicas e instrumentos aplicadosS........coo ot it iii i i e e L. 34



A Y s (o [T 7 34

3.5 Fuentes de iNfOrmMacCiOn ... .....uuiiiiii e e 35
TN A e V1= Y o1 T o] AT - L T U 35
3.5.2 FUBNTES SECUNUAITAS 1.vvuieiieteiiiieeiiti e ettt et e e et e e et e e et s e e e e e e e et s e eaat e ee et e eeaenaeeees 35
3.6 Limitantes 0@ @STUIO ..uuiiieiiiii e e 35
CAPITULO IV RESULTADOS Y ANALISIS ...oooiiiiiicceceeeeeeeeeee e, 36
O T R 1] [ =T o P 36
4.2 Resultados de 18 ENCUESTA .....ccovvuiiiieiiiiii e 36
4.3 Diagrama de ISRHIWAGA .........uiiiiiiiiii e 41
4.4 Diagrama en efeCto POSITIVO ...ovvvuiiiii e 41
Procedimientos OPEratiVOS ... .cciiuiii ittt e 41
Requerimientos Ambientales (administrativo y entorno ambiental): ............cccooeveviienninnnnn. 42
RECUISOS HUM BN S, .ttt ettt ettt ettt et r e et e et e e e e et et e e et e eanaeenneae 42
Empoderamiento de socios y empleados (mano de 0bra): ........ccccoeveviiiiiiiiie i, 44
ANALISIS CUANTITATIVO 1.ivvvii e e e e e e e e e e e 44

4.5 PLAN DE ACCION PARA EL DISENO E IMPLEMENTACION DE CADENA DE
SUMINISTROS INTEGRADA (PRODUCCION, ADMINISTRACION Y

COMERCIALIZACION). oottt e e e e e e e e e e e e e e e e e 44
I A o -V g I T= - Vo o] [ o P 44
I A 1 1o o LU o] o] [ PRSP 45
Porque se hace la propuesta e MEJOra. .....ooeivviiiiiiii i e e 45
4.5.3 DeSCripCion de 8 ProPUESTA......cceeiiiiiiiiiiiiiiete e 46
D LTy ol g oToa ol g o Lo F= o] €0 LU =T o 46
ESIabON ProQUCTIVO: ..oue e e e 47
Analisis y Propuesta de ProVEEaOIES: . ..uu i e e e e e 47
P erfil de PrOVEEUOIES: . ittt 48
ESlabin administratiVo: ...oo..ue i 53

ESlabon comercial... ..o i oo e e e e e 53

Mecanismos de Negociacidon y Programacion de Siembras: .........cooccvieiiiiii i iceinneeeinnn, 53
Area de Abasto de INSUMOS AQIICOIAS: .......cuviiivieeciee it 54
Area de produccion de PIANTUIAS: ..........c.eoiiiiiiiiiiee et 55



Y AN A T E R Yo 1 (oo PP 56

4.5.4 Andlisis de FIUJO, TIR Y VAN L. 63
4.5.5 Presupuesto de 12 PropUESTA.......ccuuueiiiiii i e e e e e e e e e e ee 65
Presupuesto Mensual y Anual recurso humano de centro de Acopio y Distribucion. ....... 655

Presupuesto Mensual y Anual de personal de Manejo de Invernadero (Produccion

PIANTUIAS) ... o iError! Marcador no definido.5
Presupuesto de Inversion para habilitar Invernadero de Produccién de Plantulas........... 666
4.5.6 Cronograma (diagrama de Gantt) .......c.cceuiiieiiiiiiiiiiiei e 666
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ......cccooviiiiiiiieiieceeeen, 677
TR O o] 113 T 1o T PR 677
5.2 RECOMENUACIONES ...ttt 68
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS o 69
ANEXO L ENCUBSTA ....cvviiiiiiiiiiiii et e 72
ANEXO 2 Carta de asSeSor tEMATICO .. .uuuniiiiiiiii e 74
ANEXO 3 INVEINAUEIO ..ttt e e e 75
ANEXO 4 EMPAQUETATO «.oiiieiiiie et e e e et e e e e e e e 76
ANEXO 5 Disefio de planta de diStribUCION ..........ccoviiiiiiiiii e 77

ANEXO 6 disefio de bodega de almacenamiento...................cocoiei i it iii e e e ... 18
ANEXO 7 Disefio de centro de empagqUe...... ... .o e i ier i iie e e ieee e iee e eeiee e 19
ANEXO 8 Validacion y concordancCia.......... .o voevvr it ceiiieiei e e e ee e evevenenn 222280
ANEXO 9 Carta de autorizacion de la empresa Superacién y Progreso Il..................... 81
ANEXO 10 Carta de visto bueno asesor tematico... ... ... .oevveveeveiineer ieeecee ceeiienee.. .82
ANEXO 11 ASeSOr GramatiCa... ... oo oot it vt i et et it et et et e ce e e e veeee e e vl 283

ANEXO 12 Visto bueno asesor metodologiCo.......oovve it iii i i i i e e e e .a .85



INDICE DE ILUSTRACIONES

Figura 1. Ranking competitividad por paiSes... ... ... cevvvt e iiis it cee e iee e ceeeieiee e e el 2l 10
Figura 2. Organigrama Caja Rural “Superacion y Progreso Il..................coooi il 17
Figura 3. Proceso de analisis cuantitativo..........c.coevviiievieiin et it e e et e eee e e ene e e 31
Figura. 4 Participacion de socios en la produccion por cultivos............coooeeive i e v vnn ol 36
Figura 5. Disposicion de sus socios para cumplir programa de siembras.............................37
Figura 6. Disposicion de los socios para comprar Insumos y Plantulas a la empresa...............38
Figura 7. Canales de comercializacion que actualmente utilizan los socios.................. .........38

Figura 8. Servicios que los socios de la empresa esperarian para motivarse a comercializar sus

productos a través de 1a emMPresa... ... oo oot uir et et eie e e e e e et e e e e 080
Figura 9. Disposicion de los socios para sostener la estructura administrativa y técnica......... 40
Figura 10. Anélisis de Causa y Efecto bajo la metodologia de diagrama de Ishikawa.............41
Figura 11. Proceso de Produccion y Comercial Actual de socios de la empresa....................55

Figura 12. Propuesta de Proceso de Produccién y envio de productos a aliados comerciales.....56
Figura 13. Proceso de recibo y envio de producto en centro de acopio y distribucion.............58
Figura 14. Organigrama de Recurso Humano................c. oo viiiii i ies ciiiei e e ee een .. .0.00

INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Matriz de operacion de variables... ..ot it e e 20
Tabla 2. Definicion de variables de investigacion...........ooviiitienien e ci i e ieeeene ... 28
Tabla 3. Operacionalizacion de variables...............coo i i 22 29
Tabla 4. Estado de resultados, flujo de netos, TIR, VAN............ ..o iiiiii it v el 0064

Tabla 5. Presupuesto Mensual y Anual recurso humano de centro de Acopio y Distribucion....65

Tabla 6. Presupuesto de estructura administrativa... ... ........coceoviiiiiiiiiiei i iie e e venenn ... 05
Tabla 7. Produccion de Plantulas... ..........ooui it it it i i it et et ee e e ieen e ... B0
Cronograma (diagrama de Gantt)... .........ooeivtirs it citeie cit cetite e ceeiee e et eerere veeaaeaan el .00



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACIéN

Es un planteamiento del problema a tratar, como ser la introduccion, los antecedentes del
problema, el enunciado y formulacién del problema, las preguntas de investigacién y los objetivos
a comprobar dando una completa justificacién acerca del problema en estudio. Se aborda la

problematica o problema al cual se busca darle una solucién describiendo los pasos para lograrlo.

1.1 Introduccion

En la actualidad toda empresa u organizacién que se dedique a participar en los mercados
a través de su oferta de productos o servicios ya sea a nivel internacional o local de acuerdo a su
ubicacion; demanda de identificar estrategias que le permitan desarrollarse en un mundo de
competencia global, regional y local. Por lo anterior, las empresas de productoras y productores
gue producen cultivos orientales en el departamento de Comayagua, Honduras C.A no son la
excepciéon y deben hacer un analisis de sus niveles de competitividad para poder satisfacer
demandas de estos cultivos no tradicionales en mercados tales como: Estados Unidos, Canada y
Asia.

Por lo anterior, durante el desarrollo de este documento que resume la investigacion y
andlisis de los procesos actuales de produccion, administracion y comercializacion que desarrolla
como parte de sus procesos de operaciones por parte de los socios en este caso de la Empresa
Superacion y Progreso Il; se busca analizar su actual Proceso de proveeduria de productos
orientales (Berenjena, Cundeamor, Bangaria, Chive, etc) por parte de los socios propietarios de la

organizacion.



La Caja Rural de Ahorro y Crédito Superaciony Progreso Il fue creada en el mes de febrero
del afio 2008. Cuenta con su respectiva personeria juridica registrada en fecha 23 de marzo del afio
del 2009 como una empresa social de primer grado registrado en el tomo IV en el libro de registros
e inscripcidn de empresas del sector social de la economia.

Desde su creacion la operacion de la empresa ha estado orientada con el fin de mejorar los
ingresos de las socias y socios de la empresa. Lo anterior, con el fin de mejorar su calidad de vida.

El propésito de la investigacion es analizar el contexto interno de la organizacion con
relacién a su operacion actual y su funcionalidad como empresa. Lo que se pretende es evaluar su
proceso actual de produccion, administracion y comercializacién y con base en ello proponer
algunas estrategias que puedan ser un aporte al proceso de mejorar y fortalecer la operacion

comercial de la empresa y seguir cumpliendo con el fin para el cual la crearon sus socios.

1.2 Antecedentes del problema

En la actualidad una de las estrategias para que las empresas sean competitivas en los
mercados; demanda de su constante innovacién tecnoldgica, administrativa y comercial; esta
innovacién debe estar presente en todos los eslabones de la cadena de valor segln los productos
que produce la empresa. En el caso de laempresa Superacion y Progreso Il demanda de una mejora

continua en toda la cadena de suministros que actualmente desarrolla.

Lo anterior, debido a que no logra consolidar el flujo de comercializacion de los productos
que producen sus socios; si no que lo estan haciendo individualmente. Lo anterior, aun considerando
gue la empresa les facilita acceso y alianzas con IFI Instituciones Financieras de Intermediacion y
empresas comerciales que les suministra insumos. Hasta el momento las empresas exportadoras han
desarrollado su operacion de abastecimiento directamente con los socios a través de figuras de

intermediarios o venta directa de los socios. Sin embargo, a partir del afio 2018 por exigencias



legales de los importadores con relacion a trazabilidad de los procesos de produccidn; la cadena de

proveedores de estas exportadoras estara en alianzas con empresas legalmente constituidas.

Por ello la necesidad de consolidar la operacion de produccién, administracion y
comercializacion se vuelve de vital importancia para la participacion de sus socios en el mercado.
Ademas, con la consolidacidn empresarial del negocio sus socios facilitan el ingreso de impuestos
al estado a través de su operacion legal. Con lo anterior, la empresa estaria retornando a través de
impuestos el apoyo financiero que esta recibiendo actualmente con proyectos de competitividad

financiados con fondos del Banco Mundial (BM).

1.3 Definicidn del problema

1.3.1 Enunciado

Actualmente el Gobierno esta apoyando con capital de trabajo a organizaciones rurales
legalmente constituidas. Estas inversiones estan siendo orientadas en infraestructura productiva y
de procesos, insumos, equipo, etc a diversas organizaciones rural clasificadas por cadenas de valor.

Este beneficio esta orientado a organizaciones legalmente constituidas. Sin embargo, segun
supervisiones a pesar del apoyo; en algunas organizaciones se presentan dificultades que sus socios
consoliden el proceso de operaciones de la organizacion. Lo hacen de forma individual y eso no
consolida la organizacion internamente y como consecuencia baja su nivel de participacién en el
mercado de exportacion en el mediano plazo.

En la actualidad las empresas exportadoras que estan localizadas en el Departamento de
Comayagua, Honduras C.A sus principales proveedores de su materia prima de cultivos orientales
frescos lo constituyen pequefios y medianos productos individuales. Sin embargo, por estrategia

de sostenibilidad para responder a las exigencias de los mercados es necesario ordenar el proceso



de produccion, administracién y comercializacion por parte de los proveedores antes mencionados.
Lo anterior, demanda de diversas inversiones que por lo general los productores no tienen esa
capacidad de forma individual, como lo tienen otros grandes productores de otras asociaciones en

distintas zonas del pais.

Por consiguiente, los productores individualmente no cuentan con la infraestructura
productiva, postcosecha, acceso a créditos, etc. Lo anterior, promueve que su capacidad de
produccién y oferta de productos que cumplen con los requerimientos en volumen, calidad,
inocuidad y precio se vea limitada. Lo anterior, limita la capacidad de las empresas Exportadoras
de enviar sus productos frescos al extranjero. Por lo anterior, se vuelve necesario que estas

empresas que venden sus productos a las exportadoras mejoren sus niveles de competitividad.

Por lo cual, se vuelve indispensable la consolidacién de estas empresas con el fin de que
sus socios cumplan con las demandas de las empresas Exportadoras. Estos mercados de
exportacién demandan de cierto cumplimiento legal y sanitario que hasta el momento no lo habian
realizado con mucho rigor. Sin embargo, en el corto y mediano plazo lo estaran haciendo; y en

este sentido la participacion de los socios a nivel individual es muy dificil cumplir esos parametros.

Es decir, dentro de del proceso de negociaciones de normas de calidad por parte de las
empresas importadoras; estdn solicitando a sus proveedores (empresas exportadoras) que les
compran a los socios de la empresa Superacién y Progreso Il ciertos requisitos de cumplimiento
sanitario (restriccion de ciertos tipos de plaguicidas, practicas basicas de inocuidad, etc). Por lo
anterior, es necesario que sus socios velen por el orden de sus procesos de produccién,

administracion y comercializacion a través de la empresa.



1.3.2 Planteamiento

Bajo nivel organizativo y nivel de participacién de los productores en el mercado de
Exportacion a través de la empresa.

¢ Qué tan factible seria mejorar el nivel organizacional y nivel de participacion de los

productores a nivel de la empresa?

1.3.3 Pregunta de la investigacion

La investigacion a desarrollar tiene como propoésito identificar las causas y factores que
estan limitando la participacion o consolidacién de los socios en el proceso de Exportacion de
productos orientales a través de la empresa. A continuacion, se detallan las preguntas que se busca
responder:
1.- ¢ Qué factores o causas son las que estan limitando la participacién de los socios en el proceso
de exportacidn de productos a través de la empresa?
2.- ¢Existen los requerimientos legales que facilitan a la empresa su participacién en los mercados
de Exportacién?
3. ¢Qué acciones son necesarias para mejorar el nivel de competitividad de la empresa?
3.- ¢La empresa actualmente cuenta con algun plan estratégico que considere mejorar la

competitividad de la empresa?

1.4 Objetivos

1.4.1 Obijetivo general

Contribuir al cumplimiento organizacional y participativo de los productores en el mercado
de exportacién, mediante la preparacion de un plan de acciones para mejorar el nivel de

competitividad de la empresa.



1.4.2 Objetivos Especificos

1.- Identificar los factores o causas que evitan el cumplimiento organizacional y participativo de
los productores en el mercado de exportacion a través de la empresa.

2.- Definir los requerimientos legales que permitiran a la empresa consolidar volimenes para
comercializar a las empresas exportadoras de acuerdo a los lineamientos técnicos y administrativos
de las mismas.

3- Proponer un plan de accidn consolidado.

1.5 Justificacién

La dindmica de produccién de cultivos no tradicionales en Honduras en el departamento
de Comayagua especificamente tiene que ver con cultivos orientales (Berenjena, Cundeamor,
Bangafia, Chive, etc) forman parte de los cultivos exportables que generan empleos, ingresos a
familias del area rural y divisas al pais. Por lo anterior, es necesario conocer sobre los niveles de
competitividad que estdn o pueden tener los socios de las organizaciones en este caso Superacién
y Progreso 11; que les pueda facilitar su participacion en los mercados.

En este sentido se busca conocer, identificar, analizar y por altimo definir una estrategia
que les aporte a mejorar su competitividad como empresa. Se busca aportar a los directivos y
gerente de esta empresa un documento que les facilite un apoyo en su proceso de analisis y toma

de decisiones.

El desarrollo de la presente investigacion surge del bajo nivel operativo que sea venido
observando en la empresa Superacion y Progreso Il con relacion a sus programas de
escalonamiento y su proceso de comercializacion a las empresas exportadoras hasta el momento.

Lo anterior, considerando que la empresa actualmente a través de su constitucién legal les ha



facilitado recursos e innovacion tecnoldgica a sus socios para atender sus procesos de produccion
primaria existe un bajo empoderamiento de estos con relacién a consolidar la operacion productiva
y comercial a través de la empresa.

Durante el desarrollo de algunas reuniones con socios de la empresa Superacion y Progreso
Il 'y analisis de algunos de sus datos personales; se observa que los socios en promedio tienen 48
afios y los afios de escolaridad en promedio es 7. La combinacion de ambas situaciones puede
promover como resultado poco empoderamiento con relacion a su funcién como socio de la
empresa y su participacidn en los mercados. Lo anterior, puede estar influenciando su capacidad
para hacer y liderar cambios en su actitud con relacién a lo que deben estar haciendo por su
empresa.

Con la presente investigacién se determinaran las causas que promueven una dinamica no
tan competitiva para la empresa y por lo tanto su sostenibilidad en los mercados. Una vez
identificadas las causas se determinaran los mecanismos de operacion de la empresa que facilite
mejores resultados en los procesos de produccion primaria, administracién y comercializaciéon de
los productos de sus socios y aportar en el proceso de consolidacién de la empresa y poder lograr
ordenar su administracién y asi poder tributar al estado lo que viene a mejorar los ingresos del

pais.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

El esquema del marco teodrico presenta de forma resumida y delimitada, el disefio que se
utilizé para conocer la situacion actual de las variables utilizadas como objeto de investigacion de
esta tesis. Por lo que se indagé sobre el macro y micro entorno, asi como la situacién interna de la
Empresa Superacion y Progreso Il. Posterior a esto estan las teorias de sustento que resaltan,
aclaran y respaldan el tema de investigacion, también se incluye una conceptualizacién de las
variables. Segun Bernal (2010) EI marco tedrico se entendera aqui como la fundamentacion teérica
dentro de la cual se enmarcara la investigacion que va a realizarse. Es decir, es una presentacion
de las principales escuelas, enfoques o teorias existentes sobre el tema objeto de estudio, en que
se muestre el nivel del conocimiento en ese campo, los principales debates, resultados,

instrumentos utilizados, y demés aspectos pertinentes y relevantes sobre el tema de interés (p.125).

2.1 Analisis de la situacién actual

Se indagd sobre competitividad a nivel internacional, Latinoamérica Centroamérica y
Honduras, nuestra economia por las condiciones de estancamiento que posee actualmente, se
presta para implementar estrategias empresariales que contribuyan al desarrollo econémico-
sostenible del pais. Ademas, se indago sobre cajas rurales en otras comunidades del pais, asi como
la situacion interna de la Caja Rural de Ahorro y Crédito Superacion y Progreso Il. Esta es una
empresa hondurefia en condiciones regulares del mercado local, por lo que a continuacion se

analizara su entorno a nivel macro y micro, asi como su situacion interna.



2.1.1 Analisis del macroentorno

2.1.1.2. Competitividad de los paises a nivel internacional

Segun el Foro econdmico Mundial (2017) Institucion que ha medido la competitividad
entre paises desde 1979 competitividad la define como el conjunto de instituciones, politicas y

factores que determinan el nivel de productividad de un pais.

El indice de Competitividad Global mide como utiliza un pais sus recursos y capacidad

para proveer a sus habitantes de un alto nivel de prosperidad (Foro econémico mundial 2017).

Un pais competitivo debe considerar como promover el bienestar de su poblacién, una economia
competitiva, es una economia productiva. Y la productividad conduce al crecimiento, que permite

niveles de ingresos mas altos, es de esperar, un mayor bienestar (Foro econdmico mundial 2017).

Por lo anterior, es de considerar que la funcion del estado es fundamental con relacién a su
eficiencia en la promocion y apoyo al desarrollo de empresas competitivas en el pais. Lo anterior,
como una estrategia que promueva el bienestar econémico, social y ambiental para sus habitantes.
Es de considerar que un pais compite en el comercio internacional cuando sus empresas estan
siendo participativas con la calidad de sus servicios y productos que estan ofertando. Ese nivel de
participacion esta directamente relacionado con la eficiencia en los procesos de operaciones de las

empresas.

Existen diversos paises que a nivel regional estan produciendo y exportando cultivos
orientales entre ellos se mencionan: Guatemala, Republica Dominicana, Honduras y México. En
Honduras desde el ai0 1991 se promueve la produccidn y comercializacidn de cultivos orientales
para exportacion. Dentro del portafolio de productos que esta exportando el pais se tiene los

siguientes productos: Berenjena, Bangafia, Chive, Pepino Peludo, etc. Esta oportunidad de



produccién y comercializacion he venido siendo facilitada por las condiciones de suelo, agua,
experiencia, capital social, apoyo gubernamental, disponibilidad de mercados, etc que cuenta
principalmente el departamento de Comayagua. Sin embargo, segln informacién de personal
técnico que asesora estas organizaciones a partir del afio 2018 el proceso de compra de estos
productos deben cumplir diversos parametros que garanticen la inocuidad al consumidor final.

Estos parametros estan siendo exigidos por los paises importadores de estos productos.

En este sentido de no tomar acciones con relacién a la consolidacion empresarial por parte
de los productores individuales y aprovechar la ventaja que les ofrecen sus organizaciones es
posible que su participacion en estos mercados disminuya y esta situacion afecta directamente al

nivel de competitividad del pais en los mercados internacionales.

The top 10 most competitive global economies

Global Competitiveness Report 2016-2017 . Global rank*

Switzerland | 1
Singapore
United States
Netherlands
Germany
Sweden

United Kingdom
Japan

Hong Kong SAR
Finland

© 00 N O O M ®

@)

Figura 1. Ranking competitividad por paises

Fuente: foro econémico mundial 2016 - 2017
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La planificacidn estratégica es un tema antiguo desde la época Antes de Cristo (A.C), que

fue derivado de los militares y adoptado por las empresas a nivel internacional tiempo después.

La economia hondurefia por las condiciones actuales se necesita para implementar
estrategias contribuyan al desarrollo econémico-sostenible del pais fortaleciendo las
organizaciones del sector productivo del pais constituye una estrategia de mediano y largo plazo
que viene a mejorar los indices de productividad, empleo, divisas, seguridad alimentaria, etc. En
este sentido, es de mucho interés evaluar la situacién de organizaciones legalmente constituidas
del area rural; con el fin de identificar oportunidades de mejora con relacién a su nivel de

competitividad en los mercados.

En esta parte se muestra la existencia de empresas en Latinoamérica que tengan el mismo
giro que, la cual estd orientada al cultivo y procesamiento de productos orientales, para la
realizacion de diferentes productos y su exportacion comercializacion en el mercado

norteamericano.

Por lo anterior, se hace indispensable buscar los mecanismos necesarios para incentivar la
consolidacion empresarial rural con el fin de fortalecer el nivel de competitividad del pais. Segln
Montoya; Castellanos (2010). Por medio de la asociacion se puede adquirir conocimiento, “know
how”, I1&D, materias primas. Los empresarios de las Pyme deberian utilizar sus capacidades de

trabajo en red para recopilar informacion y construir alianzas (p.115).

Como se menciona anteriormente en Honduras existen diversas cadenas productivas que
actualmente estan siendo atendidas por organizaciones legalmente constituidas que demandan de
fortalecimiento empresarial. Dentro de las cadenas productivas que estan siendo atendidas por

pequefios y medianos productores se cuenta con la cadena productiva de: hortalizas, granos
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basicos, frutales, lacteos, etc. Sin embargo, demandan de procesos de formacion de cdmo deben
mejorar sus procesos productivos, administrativos y comerciales. Con lo anterior, mejorar su
capacidad de participacién en los mercados y sumar a mejorar las condiciones de competitividad

del pais.

Importancia de la Planificacion de Operaciones como estrategia competitiva en las
Empresas Agricolas.

Segun Cerda, Chandia y Faundez (s/d). La gestion de operaciones, también llamada
«administracion de la produccion», se ha desarrollado desde comienzos del siglo XX para ayudar
a los productores a mejorar sus procesos y actividades productivas. Debido a la complejidad del
sistema productivo como un todo, para poder aplicar estos métodos de mejoramiento es necesario
ir subdividiendo la empresa en sus distintos componentes, de manera de entender y modificar sus
distintas partes. En general, en las empresas agricolas se pueden distinguir dos partes: Primero, un
subsistema llamado «tecnoldgico», que incluye todos los elementos tangibles necesarios para la
produccién (maquinaria, equipos, tierra, cultivos, animales, etc.). En segundo lugar, se encuentra
un subsistema que se puede llamar «social», que involucra a los trabajadores y a la administracion
de la empresa. La gestion de operaciones busca compatibilizar y optimizar el funcionamiento de

ambos subsistemas en forma simultdnea (Topico 111, p. 152).

La capacidad corporativa para disefiar una estrategia de operaciones e implementarla
eficientemente sera la base de una eficiente inversion de los recursos con los cuales disponen las
organizaciones para lograr procesarlos o transformarlos en productos; que generen mejores
ingresos para la empresa y sus accionistas. Es por ello, que dentro del proceso de investigacién de
causas o factores que estan limitando la participaciéon de la empresa Superacién y Progreso Il en

los mercados; se espera identificar las mismas y mejorar su estrategia de operacion actual.
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Estrategia de la Cadena de Suministros en empresas Agricolas

Segun Camacho; Espinoza y Monroy (2012). La cadena de suministros es una practica de
trabajo que muchas empresas han olvida aun considerando que su aplicacién permite a las
organizaciones mejorar los procesos internos para asi mantener su competitividad, satisfacer
totalmente el mercado y gerenciar adecuadamente procesos propios y externos que afectan la
organizacién. Con todo lo anterior, es posible lograr que las compafiias no fracasen y se mantengan

exitosamente (p.2).

Como parte del proceso de disefio de la estrategia de operaciones de la empresa; es decir su plan

para invertir de la mejor manera sus recursos y lograr con ello su mejor retorno.

Para lo anterior, es necesario que sus juntas directivas a través de su gerencia o
administradores planifiquen de la mejor manera la administracion de sus recursos en cada eslabon
del proceso de produccidn, administracion y comercializacion. Lo anterior, tiene que ver con el
mejor aprovechamiento de sus recursos productivos (suelo, agua, insumos agricolas, humano, etc);
infraestructura productiva y de procesos, por ejemplo: invernaderos, sistemas de riego, centros de

acopio y procesos de comercializacidn.

Segun Camacho; Espinoza y Monroy (2012). Por consiguiente es en este punto donde se
verifica la gran importancia que tiene para la organizacion fijar una cadena de suministros
consistente, pues asi se garantiza el adecuado cumplimiento de los procesos internos para dar

como resultado un producto terminado en éptimas condiciones junto con su debida distribucién

(p.4).
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2.1.2 Analisis del microentorno.

Segun Foro econémico Mundial (2017) Honduras el indice de Competitividad Global
obtuvo 3,92 puntos, este ha empeorado su puntuacién respecto al informe de 2016 en el que en el

que obtuvo 3,95 puntos.

Ese valor sitia Honduras en el puesto nimero 96, es decir que tiene un nivel de
competitividad mundial bastante deficiente si lo comparamos con el resto de los 140 paises del

ranking. Ha empeorado su situacion, ya que en 2016 estaba en el puesto 88.

La Caja Rural de Ahorro y Crédito Superacion y Progreso Il. Es una empresa hondurefia
en condiciones regulares del mercado local. En el caso de la empresa Superacién y Progreso Il
demanda de una mejora continua en toda la cadena de suministros que actualmente desarrolla, asi

como en el empoderamiento de sus socios para mejorar la competitividad.

Lo anterior, debido a que se ha identificado debilidades dentro del proceso de suministro y
abastecimiento dentro del proceso de comercializacion. Asi mismo, se pretende identificar
estrategias o acciones para mejorar el proceso de suministros y generar una ventaja competitiva

para la empresa.

La Cadena de suministros es una secuencia de eslabones (procesos), la cual tiene como
objetivo principal el satisfacer competitivamente al cliente final; asi mismo, cada eslab6n produce
y elabora una parte del producto y, a su vez, cada producto que es elaborado agrega valor al proceso

(Camacho; Espinoza y Monroy, 2012, p.3).

Una de las estrategias que las empresas estan implementando es fortalecer cada dia sus
procesos de operaciones con relacién a lograr generar productos o servicios que satisfagan la
necesidad identificada en su segmento de potencial mercado; con niveles de productividad que les
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permita bajar sus costos y ser mas participativos en el mercado. Por lo anterior, con el fin de que
la empresa Superacion y Progreso Il mejore sus procesos de operaciones se busca fortalecer un
plan de accion de operativo que facilite a la empresa su nivel de competitividad a través de sus

productos frescos comercializados con las empresas exportadoras.

“La gestion de operaciones consiste en un conjunto muy amplio de conceptos y

herramientas que permiten modelar y optimizar los procesos y los sistemas productivos” (Cerda;

Chandia; Faundez Topico 111, p. 152).

Dentro del proceso de evaluacién de la estrategia de operacién de diversas empresas
agropecuarias una de sus debilidades lo constituye la ausencia de estrategia operativa. EI no contar
con estrategia operativa no consolidada los niveles de respuesta de las organizaciones disminuye
con relacion a satisfacer las necesidades de sus clientes de una forma sostenible. Por lo anterior,
con el fin de fortalecer el proceso operativo de la empresa Superacion y Progreso Il se desarrolld
un analisis de sus procesos operativos en su componente productivo, administrativo y comercial.

2.1.3 Andlisis interno

2.1.3.1 La empresa Caja rural de ahorro y crédito Superacion y Progreso IlI:

Es una organizacién privada que nace con el fin de mejorar los ingresos de sus socios a
través de sus procesos de ahorro y crédito. Lo anterior, con el fin de facilitar el acceso a créditos
financiero a sus socias y socios y con lo anterior, fortalecer sus procesos productivos y de
comercializacion.

2.1.3.2 Informacion general de la empresa:

Nombre de la empresa: Caja rural de ahorro y crédito Superacién y Progreso Il
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Ubicacidn: La Caja Rural Superacion y Progreso Il tiene su sede en la comunidad de
Cacahuapa, municipio de Comayagua, Departamento de Comayagua; la cobertura productiva se
extiende hasta las comunidades de La Concepcion del municipio de San Jeronimo y Guasistagua
en el municipio de El Rosario. La empresa tiene un area potencial de 81.87 mz, de las cuales se
cultivan 23 mz y con la implementacidn de proyectos se han ampliado hasta 37.1 mz. La mayoria
de las &reas productivas estdn ubicadas a orilla de carretera pavimentada que conduce de

Comayagua a La Libertad.

La Caja Rural De Ahorro y Crédito “Superacion y Progreso II” surge a inicios del afio
2006, como una iniciativa para constituir una empresa de ahorro y préstamo y logrando constituirse
legalmente en febrero de 2009 con una membrecia de 14 socios. Actualmente, cuenta con 40
socios, los que estaran integrados en su totalidad dentro del plan de acciones que pretende preparar

para avanzar en el proceso de consolidacién de la empresa.

Desde su inicio hasta la fecha, la Caja Rural una vez constituida legalmente ha desarrollado
actividades de préstamos a sus socios para actividades de produccion de granos basicos y vegetales

orientales.

En aspectos de produccién y comercializacion, se han ejecutado proyectos a nivel de
socios y de forma individualizada realizando las acciones de produccidn de vegetales orientales y
comercializando de igual forma bajo un plan de siembra con exportadoras ubicadas en

Comayagua, como ser Eveco, Agroindustrias San Rafael, erc.

En laactualidad esta siendo beneficiada de un apoyo financiero de proyectos de inversiones
estratégicas que promueve el estado; dicho presupuesto incluye inversiones fijas, capital de

trabajo, insumos, materiales, asesoria empresarial, etc. La empresa sirve de apoyo institucional a
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sus asociados y a través de la constitucion legal de la misma sus asociados han logrado acceso los
recursos antes mencionados, insumos agricolas con empresas privadas, apalancamiento en Bancos
privados, gestion comercial. Sin embargo, se debe avanzar ain mas en su proceso de consolidacion

empresarial. A continuacion, se detalla su estructura organizacional actual:

Estructura organizativa Actual

ASAMBLEA GENERAL

Junta Directiva
vigilancia

J |

Comité de crédito

Figura 2. Organigrama de Caja Rural De Ahorro y Crédito “Superacion y Progreso II

Fuente: Recursos Humanos Caja Rural De Ahorro y Crédito “Superacion y Progreso II (2017)

La Estructura Organizativa: Actualmente la empresa se maneja con una estructura
organizativa que contempla en primer lugar la asamblea de socios, como la méxima autoridad,
después la junta directiva integrada por un presidente ostentado por Olvin Orlando Machado; un
vicepresidente Carlos David Donaire; un secretario Wendy Dalila Moreno y cuatro vocales por su
orden: Luciano Bonilla Maldonado, Luis Alonso Alvarado, Marco Antonio Jiménez y Evelio
Machado Gutiérrez. Junta Fiscalizadora: Presidente Marcio Marin Morales Mejia, Secretario

Mario Juanes Navarro y José Roberto Flores.

El representante legal y quien lleva el liderazgo en la direccidén de la empresa es el presidente y

los aspectos administrativos son responsabilidad del tesorero en apoyo con la gerencia.
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En la actualidad la organizacién segun seguimiento ofrecido al proceso de operaciones de
la empresa cuenta con un bajo nivel de participacion en el mercado con relacion a su proceso de
comercializacion de productos directamente a través de la empresa. Hasta el momento los socios
de la organizacién han venido gestionando recursos econémicos (capital de trabajo), asesoria
técnica, insumos agricolas, infraestructura de procesos, productiva, etc bajo la estructura legal de
la misma. Sin embargo, todavia no avanzan en su proceso de consolidacion empresarial al ritmo
esperado. En otras palabras, el tiempo se acorta con relacién a los proceso de toma de decisiones

para definir una estrategia que les permita definir un proceso operacion competitivo.

“Producto de estudios realizados por diversas organizaciones identificaron que la cadena
de cultivos orientales presenta diversas debilidades que han venido amenazando su sostenibilidad

en los mercados. A continuacion, se mencionan algunas de ellas” (SAG, 2011, p.4)

Uso inadecuado de productos quimicos, falta de implementacién de buenas practicas
Agricolas, Falta de organizacién/asociatividad entre productores y falta de planificacién en los

programas de produccion.

Aun considerando las debilidades hasta el momento las empresas exportadoras a las que
los socios de Superacion y Progreso Il les venden sus productos; estas empresas les han facilitado
la relacion comercial ya sea directamente con los socios o a través de intermediarios. Esta practica
comercial de cierta forma ha facilitado el proceso; pero de igual manera ha venido debilitando la
consolidacion empresarial con relacion a los procesos de produccion-administracion y

comercializacién de los productos se lleven a cabo por parte de la empresa.

Sin embargo, como parte del proceso del mejoramiento de normas de calidad que las

empresas importadoras (EEUU) estan demandando de mejorar los procesos de produccidn; que

18



garanticen el cumplimiento de ciertos procedimientos con relacién a la produccién de productos
inocuos. En este sentido, a partir del 2018 los socios deben mejorar sus mecanismos de produccion

y comercializacion a través de la empresa.

Por consiguiente, es oportuno hacer la evaluacion interna actual con relacion a los ajustes
gue deben hacerse con respecto al proceso de producciéon primaria, administracion vy
comercializacion de los productos; con el fin de que los socios atiendan sus mercados a través de
su empresa; cumpliendo las normas de calidad e inocuidad establecidas por sus aliados

comerciales.

2.2 Teorias

2.2.1 Teorias de sustento

Niveles de competitividad

Gestion de la cadena de suministros

2.2.1 Niveles de competitividad en las empresas

Es necesario que los administradores dentro de sus andlisis de desarrollo de estrategias en
los negocios; desarrollen andlisis en diversas perspectivas: clientes, competidores, proveedores,
nuevos productos y grado de rivalidad de los competidores. Lo anterior para definir mecanismos
estratégicos en cinco perspectivas que permita que la empresa logre ser competitiva de una forma

sostenible en el mercado (Porter, ME, 2003, p.31).

“Administrar la aplicaciéon y ejecucion de una estrategia es una actividad orientada a las
operaciones, hacer que las cosas sucedan con el propdsito de desempefar labores esenciales de

negocios de modo que apoyen a la estrategia” (Peteraf; et al, 2008, p. 38)
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Los buenos resultados o rendimientos en una agroempresa dependen, no sélo de las
técnicas que el productor utilice, sino también de la organizacién en la realizacién de las
operaciones, en las que priman la calidad, los costos y el tiempo. Estos aspectos requieren una
eficiente programacion y control de las actividades de produccion y, a la vez, capacitacion para

una éptima produccion (Melo; et al 2006, p. 370).

Por lo anterior, es importante considerar que las empresas deben disefiar estrategias de
eficiencia en sus diversos procesos a nivel de produccidn, administracién, procesamiento,
comercializacién, etc. Es otras palabras demandan de lograr agregar valor en todo su proceso de
cadena de valor interno. Con el fin de permitir o facilitar lo antes mencionado, es necesario que
las empresas cuenten con una eficiente administracion que disefie las estrategias necesarias con el

fin de lograr que la empresa alcance mejores niveles de participacion en los mercados.

Dentro de nuestro andlisis con relacion al apoyo que estaremos ofreciendo a la empresa
Superaciéon y Progreso Il; se aplicaran encuestas a sus asociados y gerencia. Por otro lado
entrevistas, con el fin de conocer sus opiniones con relacién a las oportunidades de mejora que
ellos consideran que la empresa puede desarrollar en cada una de los eslabones de la cadena de
valor interna dentro de la operacidn de la empresa. En este sentido, toda esta informacion servira
de andlisis para tener los puntos de partida para ir identificando la estrategia que fortalecera la

empresa considerando sus ventajas competitivas.

La competitividad de cada empresa depende de sus propias estructuras internas, es decir,
de su organizacién y capacidad para producir de una manera tal que pueda elevar sus ventas y
ganarles a sus competidores en distintos &mbitos. Sin embargo, hay una infinidad de factores

externos que determinan su capacidad de competir. Una empresa puede ser la mas productiva y
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tecnoldgicamente exitosa en su ambito interno, pero si las condiciones externas le imponen

diversos costos, su competitividad acaba siendo limitada (Rubio; Baz, 2004, p. 5).

La competitividad tiene dos dimensiones, la del ambito interno de las empresas y la del
entorno en el que se encuentran. En el ambito interno, las empresas compiten en funcién de los
productos o servicios que elaboran y cuyo éxito depende de la eficiencia de sus procesos
productivos (lo que incluye tecnologia, personal y capital), la calidad de sus productos y el precio
de los mismos. El gobierno contribuye de manera indirecta a la competitividad intrinseca de las
empresas, donde su impacto es esencialmente marginal por reducirse a factores como la calidad

de la educacion y su incidencia sobre el personal de la empresa (Rubio; Baz, 2004, p. 5).

La competitividad, por tanto, no surge espontaneamente al modificarse el contexto macro
ni se crea recurriendo exclusivamente al espiritu de empresa a nivel micro. La competitividad es,
mas bien, el producto de un patrén de interaccién compleja y dinamica entre el Estado, las
empresas, las instituciones intermediarias y la capacidad organizativa de una sociedad (Martinez

etal, 2011, p. 17).

Es importante resaltar que, la competitividad empresarial esta definida como la capacidad
gue tiene una empresa para desarrollar y mantener unas ventajas que le permitan sostener una
posicion destacada en el mercado. Se entiende por ventaja aquellos recursos, o atributos que la
empresa dispone, de la que carecen sus competidores y hace posible la obtencion de un

rendimiento superior a comparacion con el de otros negocios (Bustamante, 2014, p. 9)

2.2.1.2 Cadena de suministros

Concepto de Gestion de la Cadena de Suministros (Supply Chain Management: SCM). La

administracién de la cadena de suministro consiste en formular una estrategia para organizar,
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controlar y motivar a los recursos que intervienen en el flujo de servicios y materiales dentro de la
cadena de suministro. Con una estrategia de cadena de suministro, que es un aspecto esencial de
la administracion de la cadena de suministro, se trata de disefiar la cadena de suministro de una
empresa para que satisfaga las prioridades competitivas de la estrategia de operaciones de la
empresa (Krajewski; Ritzman; Malhotra, 2008, p. 372).

La planificacion de compras y la administracion de la cadena de suministros se refieren a
la proyeccién de bienes y servicios, ya sea para uso interno o para distribucion a usuarios finales

externos, tales como beneficiarios de un programa de distribucién de alimentos (CRS, 2012, p.11).

La cadena de suministro o “supply chain” (SC) (figura 1) abarca todas las actividades
asociadas con el flujo y transformacidn de bienes e informacién asociada desde la fase de materias
primas hasta el usuario final. Es esencialmente un conjunto de proveedores y clientes conectad os;
donde cada cliente es a su vez proveedor de la siguiente organizacion “aguas abajo” hasta que el

producto terminado alcanza al usuario final (Arto, 2011, p. 2).

Por Cadena de Suministros (en inglés, Supply Chain,) se entiende la compleja serie de
procesos de intercambio o flujo de materiales y de informacién que se establece tanto dentro de
cada organizacion o empresa como fuera de ella, con sus respectivos proveedores y clientes

(Pulido, 2014, p. 23).

En la actualidad, la administracion de la cadena de abastecimiento cobra mayor
importancia; pues ante un mundo cada vez més globalizado, la competencia es cada dia més fuerte
y la eficaz gestidon de la cadena de abastecimiento se ha convertido en una forma potencial de
mejorar el desempefio organizacional de toda empresa y asi lograr ser competitivos (Jauregui,

2011, p. 3).
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Una cadena de suministro es una red de instalaciones y medios de distribucién que tiene
por funcién la obtencidn de materiales, transformacion de dichos materiales en productos
intermedios y productos terminados y distribucion de estos productos terminados a los

consumidores (Hoyos, 2008, p. 14).

Integracidén vertical La integracion vertical puede ser en dos direcciones. La integracion
hacia atras representa un movimiento de la empresa corriente arriba, hacia las fuentes de materias
primas, partes y servicios, por medio de adquisiciones. La integracion hacia delante significa que
la empresa adquiere mas canales de distribucién, es decir, sus propios centros de distribucion

(almacenes) y tiendas detallistas (Krajewski, et al, 2008, p. 401).

Por lo anterior, dentro del proceso de analisis que se realizd con relacion a la informacidn
que se logré con socios de la empresa investiga; se logré determinar que un plan de accién
estratégico deberia ser definir un proceso de cadena de suministros ajustada a la situacion de la
empresa. Se considerdé que integrando estrategias de proveeduria de sus productos frescos con su

respectivo valor agregado (limpieza, clasificacidn, etc).

Por otro lado, definiendo alternativas de suministro de insumos a sus proveedores socios,
mejorando su proceso administrativo y definiendo lineas comerciales la empresa contaria con una
estrategia operativa que le facilitaria mejorar su consolidacion empresarial y lograr mejor
participacion en los mercados.

2.2.2 Conceptualizacién

Caja rural de ahorro y crédito: Su funcion actual y potencial en ese aspecto sélo se entiende
a partir del hecho de que en la practica las cajas rurales son un instrumento de capitalizacién social

con excedentes orientados a favor de sus socios, tanto para el mejoramiento de los rendimientos
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de la produccion agricola y el manejo de los recursos naturales, como para atender situaciones de
contingencia; de salud, educacion y seguridad alimentaria (Calderén, 2012, p. 13)

Planificacion estratégica: “Es un proceso sistematico de desarrollo e implementacién de
planes para alcanzar propositos y objetivos. La planificacion estratégica, se aplica sobre todo en
asuntos militares y en actividades de negocio " (J. Friedman, 2007).

Estrategia organizacional. "EIl termino estrategia viene del griego strategos, que se referia
al arte militar. A lo largo de dos milenios, el concepto ha tenido diferentes aceptaciones
generalmente relacionadas con las aplicaciones en la milicia" (Chiavenato Idalberto, 2009).

Canal de distribucion: “Es el medio a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de
los consumidores los productos para que los adquieran. La separacién entre compradores y
vendedores hacen necesaria la distribucion de bienes y servicios” (T William, 2007).

Cadena de suministros: Segun Lee J. Krajewski y L. P. (2000) Procesos involucrados de
manera directa o indirecta en la accién de satisfacer las necesidades del cliente. Esta incluye a los
proveedores, los almacenes, la linea de produccién, almacenes de Productos Terminados, canales
de distribucion, mayoristas, minoristas y el cliente final (p. 371). La Caja Rural De Ahorro y
Crédito “Superacién y Progreso II” surge a inicios del afio 2008, como una iniciativa para
constituir una empresa de ahorro y préstamo y logrando constituirse.

Planeacion estratégica: Las empresas que operan en diferentes mercados e industrias,
constantemente se estan enfrentando a consumidores/clientes con mas demandas por sus patrones
de consumo altamente cambiantes, ya que buscan productos méas innovadores que agreguen valor
a su compra; Es por ello que las compafiias sin importar su tamafio estdn apostando por una
planificacion estratégica que les ayude a ser mas competitivas, agregando o maximizando el valor
global de la empresa, para brindar productos o servicios al consumidor final resolviendo con el

mismo sus necesidades de consumo.
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Segln Thompson et al, (2012) Las empresas previas a establecer una estrategia factible
para el cumplimiento de sus objetivos deben de plantearse tres preguntas esenciales:
¢ Cual es nuestra situacion Actual?
¢Hacia donde queremos ir?
¢Como vamos a llegar?
Respondiendo a la primera pregunta, primero se debe de analizar la situacion actual en la que se
encuentra la empresa, impulsando a los administradores o duefios a evaluar la industria, el
desempefio financiero, el curso del mercado, las capacidades de la empresa y realizar un analisis
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA), tanto interno como externo a la
organizacion.

Hacia donde se quiere ir, es la expresion de la vision y como se va a llegar responde a la
gjecucion de una estrategia que ayude a llegar hacia el futuro que la empresa se ha perfilado. La
planificacion estratégica es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio mas apropiado

para el logro de los mismos antes de emprender la accion (Goodstein, Nolan y Pfeiffer, 1998).

“Un plan estratégico expresa la direccion futura de la empresa, su proposito de negocios,

sus metas de desempefio y su estrategia” (Peteraf et, al, 2008, p. 37).

Por lo anterior, producto del anélisis de investigacion se busca actualizar algunas lineas del
plan de negocios que actualmente esta implementando la empresa; especialmente con relacién a
su proceso de operaciones. De esta forma se dard continuidad al proceso de desarrollo de su
modelo de negocios y alcanzar que la empresa logre mejores niveles de participacion en los
mercados de Exportacion de cultivos no tradicionales en este caso cultivos orientales (Berenjena,

Chive, Cundeamor, Pepino, Bangafia, etc).
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CAPiTULO I1l. METODOLOGIA

En esta seccion se da a conocer la metodologia utilizada en la investigacion que se realizé
en la empresa Superacion y Progreso Il desde el desarrollo de la definicion y operacionalizacién

de las variables para implementarlo en el estudio.

3.1 Congruencia metodoldgica

Se ha definido que el estudio es cuantitativo enfocado en la medicion de las variables de
estudio y la relacidn que existirdn entre cada una de ellas y cualitativo ya que se analiza la
estrategia operativa — organizacional de empresa, explordndola desde la perspectiva del gerente,

involucrados, socios propietarios de la empresa.

Las preguntas se han enmarcado de manera que se obtienen datos concretos y percepciones
de los entrevistados. Se han incluido preguntas que tienen relacion con las oportunidades de mejora
que presenta la estrategia de operacion, orientada al drea comercial y su cadena de suministro

actual ya que es parte de los resultados que se esperan encontrar.

De los resultados de entrevista se podra evidenciar la necesidad de crear un plan de accion

para la empresa.
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3.1.1 Matriz metodoldgica

Tabla 1. Matriz metodolégica

Titulo Problema Pregunta de Objetivos Variable
Investigacion General Especificos Dependiente Independiente
1.- ¢Qué 1. Mejora del
Nivel | Bajo nivel | factores o | Contribuir —al | 1 _ |dentificar los plan de
es de | organizativo y | causas son las | cumplimiento factores o causas que produccion
competitividad | nivel de | que estan | Organizacional y | eyitan el primaria de la
de  empresas | participacion de | limitando  la | Participativo de | cymplimiento empresa.
productoras de | los productores | participacion los  productores | organizacional y 2. Cumplimient
cultivos en el mercado de | de lossociosen | €n el me.rcado de | participativo de los o de
orientales para | Exportacion  a | el proceso de | €xportacion, productores en el condiciones
exportacion en | través de la | exportacion de mediante_ la | mercado de legales
Comayagua. empresa. productos  a | Preparacion  de | exportacién a través tributarias por
¢Qué tan factible | través de la | YN plan  de | de la empresa. parte de la
seria mejorar el | empresa? acciones  para Falta de empresa.
nivel 2.- (Existe los | mejorar el nivel | 2 . pefinir  los | ¢onsolidacion 3. Actualizacién
organizacional y | mecanismos de requerimientos empresarial que de plan de
nivel de | legales  que | competitividad | jegales que | facilite la negocios.
participacion de | facilitan a la | de laempresa. permitiran  a  la | competitividad 4. Mejorae
los productores a | empresa su empresa  consolidar | de |a empresaa incentivos a
nivel de la | participacion volimenes para | través de la los socios,
empresa? en los comercializar a 1as | ¢ontribucion de margenes de
mercados  de empresas sus  socias y ganancia,
Exportacion?. exportadoras de | socios en dividendos,
3.- ¢La acuerdo a los | aspectos acciones etc.
empresa lineamientos técnicos productivos, 5. Acompafiami
actualmente y administrativos de | administrativos ento de la
cuenta con las mismas. y comerciales. empresa con
algin plan sus socios
estratégico que 3- Proponer un plan mediante
considere de accion negociaciones
mejorar la consolidado. ganar — ganar

competitividad
de la empresa?

6. Consolidacio
n de
estructura
administrativa
y técnica.
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3.1.2 Variables de estudio

Tabla 2. Definicién de variables de investigacion

VARIABLE NATURALEZA ESCALA DE FUNCION
MEDICION

Cadena de Cuantitativa Nominal Independiente

Suministros

Bajo nivel Cualitativo Nominal Independiente

Organizativo

La variable bajo nivel organizativo tiene naturaleza cualitativa ya que se analizaron los
atributos cualitativos. La escala de medicion es nominal ya que se tomo en cuenta las percepciones
de los socios. La funcion es independiente porque ya que esta variable y sus respuestas no

dependen de otras para definirse.

La variable Cadena de suministros tiene naturaleza cuantitativa ya que se indago sobre la
forma de operar de dicha &rea en la empresa y los proveedores. La escala de medicién es nominal
ya que las respuestas son categorias definidas que describen a los atributos. La funcion es
dependiente ya que esta variable y sus respuestas estan relacionadas con la primera variable que

es bajo nivel organizativo.

3.1.3 Operacionalizacion de variables

Segun Avila (2006) una definicion operacional puede sefialar el instrumento por medio del
cual se hara la medicion de las variables. La definicidn operativa significa ;Como le voy a hacer
en calidad de investigador para operacionalizar mi pregunta de investigacién? (p. 32). Algunos

ejemplos de estas Matriz de operacion de las variables. (p.61)
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Tabla 3. Operacionalizacion de variables

Definicion

SUS procesos
productivos,

administrativos
y comerciales.

participacion
en los
mercados.

Variable Independiente - Dimension| Indicador Intem Unidades Categorias Escala
Coceptual | Operacional
Se refiere a la |Facilitara que Procesos de | La
integracion de [los procesos produccion, |empresa le
cada uno de los |de administarcion|esta
eslabones produccion, y facilitando:
internos y administracio comercializaci|insumos,
externos que [ny on plantulas,
Cadena de Suministros permite_r:n la (.:omerciglizac Positiva funcionando - |servicios de Muy Bueno __Bueno__Rq 1,2,3
operacion de la |ion funcionen de forma venta,
empresa. de una forma integrada. asesoria
eficiente. tecnica
Facilitando la empresarial,
competividad etc.
de la
empresa.
Deficiencias  [Mejorara los Procesos de | Se estan
que puede niveles de facturacion de|desarrolland
tener una participacion venta a o0 ventas a
empresa u de la empresa nombre de la |nombre de
organizacién  [con relacion a empresa. la empresa?
Bajo Nivel Organizativo para desarrollar|su Positiva si__no__ 1,2

3.1.4 hipotesis

A mayor organizacion y participacion de los productores, mejores niveles de

competitividad de la empresa en el mercado de exportacion.
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3.2 Enfoque y métodos

3.2.1 Enfoques: debido al alcance de la presente investigacion, los datos que se
recolectaron y la manera en que se obtuvieron fue mediante la encuesta de preguntas abiertas al
gerente de la empresa, personal administrativo y los colaboradores de la empresa, asi como la
entrevista de los socios.

En base a las caracteristicas y naturaleza de la investigacidn se resolvié aplicar un enfoque
mixto cualitativo y cuantitativo debido a que la metodologia utilizada contiene caracteristicas y
procesos de estos enfoques. Sin embargo, se considera que se orientara mas a un enfoque
cualitativo.

3.2.2 Enfoque Cuantitativo: enfocado en la medicion de las variables de estudio y la
relacién que existirdn entre cada una de ellas, de esta manera poder tener una secuencia que
permita un panorama para la solucién de los problemas de participacion de los socios
empoderamiento, revisando sobre la cadena de suministros y luego haciendo un anélisis de
beneficios econdmicos con relacién a la propuesta de cadena de suministros propuesta.

3.2.3 Enfoque Cualitativo: se considera que este enfoque estd presente debido a que se
considera que es necesario identificar causas y factores que han venido limitando la operacion de
la empresa; y se considera que variable como: toma de decisiones, liderazgo, resistencia al cambio,
educacion, etc. son algunas de las variables que han limitado que el proceso de consolidacidn

avance de mejora forma.
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Revision i a—
Idea Problema hteratura ;
ge-a del estudio
Marco teorico
Hipotesis Diseno de =", Definicion de Recoleccion
Variables investigacion muestra de datos

Analisis de
datos

Elaboracion
de reportes

Figura 3. Proceso cuantitativo de la investigacion

3.2.4 Métodos aplicados

Método deductivo este método de razonamiento consiste en tomar conclusiones generales

para obtener explicaciones particulares. EI método se inicia con el analisis de los postulados,

teoremas, leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de comprobada validez, para

aplicarlos a soluciones o hechos particulares.

Método inductivo

este método utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que

parten de hechos particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones cuya aplicacién

sea de caracter general. EI método se inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan

conclusiones universales que se postulan como leyes, principios o fundamentos de una teoria.
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Inductivo-deductivo este método de inferencia se basa enla ldgicay estudia hechos
particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e inductivo en
sentido contrario (va de lo particular a lo general).

Hipotético consiste en un procedimiento que parte de unas aseveraciones en calidad de
hip6tesis y busca refutar o falsear tales hipotesis, deduciendo de ellas conclusiones que deben

confrontarse con los hechos.

Analitico este proceso cognoscitivo consiste en descomponer un objeto de estudio,

separando cada una de las partes del todo para estudiarlas en forma individual.

Sintético integra los componentes dispersos de un objeto de estudio para estudiarlos en su

totalidad.

Analitico-sintético  estudia los hechos, partiendo de la descomposicion del objeto  de
estudio en cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual, anélisis, y luego se integran

esas partes para estudiarlas de manera holistica e integral.

Histérico-comparativoprocedimiento de investigacidn y esclarecimiento de los
fendémenos culturales que consiste en establecer la semejanza de esos fendmenos, infiriendo una
conclusién acerca de su parentesco genético, de su origen comdun. (Bernal, 2010, p.59).

Explicativo este método nos permitié determinar las causas y los efectos de cada una de
las variables de independientes sobre la dependiente. Cegarra Sanchez (2012) afirma: “Este

método procura encontrar la relacién causa-efecto entre dos o0 mas fenémenos” (p.92).
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3.3 Disefio: plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que se requiere en una

investigacion. (Sampieri, Roberto, et al. 2010).

3.3.1 Poblacidn en total considerada fueron 40 personas los gerentes y jefes de Superacion
y Progreso I, los socios de la empresa, como ser el gerente general, sub-gerente, gerente de ventas,

gerente de la finca, gerente de recursos humanos, gerente de produccién y socios.

3.3.2 Muestra se obtuvo por férmula para poblaciones finitas, considerando para las
entrevistas a los gerentes involucrados y/o impactados por la operacion en la empresa Superacién
y Progreso Il, siendo los siguientes:

N = Gerente general y socios de la empresa 40

n = Muestra entrevistada 36

N*Z:{p*q

(-3

AN 1)+ 2% pg

Donde:

N = Total de la poblacion

Zo= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = proporcidn esperada (en este caso 5% = 0.05)
g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

d = precisién (5%).

3.3.3 Unidad de analisis
La unidad de analisis de nuestro estudio son personas especificamente las personas socios
de la empresa asi como personal de gerencia, administracion, comercializacion de los 40 personas

asociadas. Lo antes mencionado esta directamente relacionado con la produccién y distribucién

33



del producto, empoderamiento de los socios y los colaboradores de la empresa Superacién y

Progreso I1.

3.3.4 Unidad de respuesta
Para la presente investigacién, la unidad de respuesta fue considerada como en porcentajes,

Lempiras como moneda local, metros los datos de la &rea técnica.

3.4 Instrumentos y técnicas aplicadas

Una vez establecido el enfoque, el disefio y la muestra de la investigacion, fue
indispensable determinar el tipo de instrumento que se utilizaria para extraer la informacion
requerida y alcanzar los objetivos del estudio.

Con respecto a los instrumentos y técnicas aplicadas en la investigacion se utilizaran las

siguientes herramientas:

3.4.1 Observacion Directa:
Se enfocan en el conocimiento de los procesos productivos y de Canales de distribucion y
la comercializacion de socios hacia la empresa y luego de la empresa a las em presas Exportadoras,

de esta manera poder brindar informacidn sobre las oportunidades de mejora que se presenten.

3.4.2 Encuesta:
Con el objetivo de medir las opiniones de la muestra de la poblacién de estudio sobre el
tema estudiado, obteniendo informacidn de primera mano, brindando estructura cientifica sobre el

fendmeno que estudiamos y los posibles anéalisis de tendencias.

Alvira (2011) afirma: La encuesta es un instrumento de captura de la informacion
estructurado lo que puede influir en la informacién recogida y no puede/debe utilizarse méas que

en determinadas situaciones en que la informacidn que se quiere capturar estd estructurada en la
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poblacion objeto de estudio. La encuesta es Util ante todo para describir algo o para contrastar

hip6tesis 0 modelos. (p. 14)

3.5 Fuentes de informacion

En esta parte del estudio se establecen las fuentes que han sido utilizadas en el proceso de
busqueda de informacion, con el objetivo de tener datos que sustenten la investigacidn realizada.
Las fuentes recolectadas han permitido obtener datos, conocimientos, teorias, asi como
explicaciones a ciertas actitudes del tema que se esta investigando. Ademas, que ha servido como
guia para delimitar las variables objeto de estudio. Las fuentes que se han rescatado, para la

investigacion fueron:

3.5.1 Fuentes primarias
Dentro de las fuentes primarias que han sido tomadas en consideracidn en el estudio, son:

Las personas que han respondido con congruencia la entrevista realizada.

3.5.2 Fuentes secundarias dentro de las fuentes secundarias que han sido tomadas en
consideracién en el estudio se mencionan: Libros, ensayos, libros, articulos en sitios web, articulos

de revistas, informes o reportes de investigacién.

3.6 Limitantes de estudio

Principales limitaciones que se encontraron en la investigacioén:

No se tuvo acceso a la informacién de las cajas rurales o empresa en cifras, Unicamente se

alcanzaron ciertos datos en funcion de porcentajes.

La metodologia utilizada fue el canal adecuado para obtener resultados confiables de la presente
investigacion, los instrumentos se aplicaron en tiempo y forma, por lo que en el siguiente capitulo

se demuestran los resultados y su respectivo analisis.
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CAPITULO IV RESULTADOS Y ANALISIS

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de las encuestas que se aplicaron por
conveniencia a los gerentes y jefes relacionados y/o impactados por la gestion administrativa y los
socios de la empresa superacion y progreso Il. Asi como los resultados de la observacion que se

realizé mediante visitas de campo.

4.1 Resultados de la encuesta

Con el fin de conocer sobre las causas o factores que estan limitando el bajo nivel de
participacion de los socios con relacion al proceso de abasto de productos frescos a la empresay
lograr su comercializacion; se determind en primer lugar aplicar encuestas a sus socios y personal
de gerencia (gerente). Con lo anterior, se pretende identificar puntos a mejorar en todo El Proceso
de la Cadena de Suministros de la empresa; principalmente lo que tiene que ver con sus
proveedores de productos (productos frescos para la venta por parte de la empresa). A

continuacion, se detallan los resultados de la encuesta.

Participacion de socios en la poduccidon por cultivo.

35 32
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0

Berenjena Cundeamor Bangafa Pepino

W Socios que Producen ™ 9 Participacion

Figura 4. Participacion de socios en la produccion por cultivos.
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Como se puede observar en la figura 1. EI 80% de los socios se dedican a la produccion de
Berenjena. Un 10% se dedican a la producciéon de Cundeamor y un 10% de sus socios se dedican
a la producciéon de Bangafia y Pepino. Lo anterior, indica que la empresa debe identificar los
espacios de apoyo para incentivar a sus socios con relacion a la produccion de Berenjena y evaluar
oportunidades para motivarlos a comercializar sus productos a través de la empresa. Por otro lado,
se puede identificar oportunidades de especializacién de sus socios en la produccién de Berenjena;

al momento de negocias sus programas de escalonamiento con las exportadoras.

DisposiciOn para cumplir programa de siembras.

40
30
20

10

Si No

®m Socios ®%

Figura 5. Disposicién de sus socios para cumplir programas de escalonamiento que la empresa

gestione con la Exportadora.

Como se puede observar en la figura. 2. EI 100% de los socios estarian en disposicion de
cumplir los programas de escalonamiento que la empresa logre negociar a través de su personal
con las Exportadoras. En este sentido, la empresa contaria con toda una oferta de los productos

que demanden las exportadoras.
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DisposiciOn paracomprade Insumos y plantulas ala empresa.

40
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10

Si No

m Socios m%

Figura 6. Disposicion de los socios para comprar Insumos y Plantulas a la empresa.

Una de las interrogantes en que se considerd en la encuesta fue conocer la opinién de los
socios sobre la posibilidad de que la empresa les pueda vender Insumos Agricolas y proveerles de
las plantulas que necesitan para cumplir sus programas de produccion escalonada. Como se puede
observar en la figura. 3. EI 100% de los socios estarian en la disposicion de comprar las plantulas

e insumos en la empresa.

Canales de Comercializacion.
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Figura 7. Canales de comercializacion que actualmente utilizan los socios.
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Como se puede observar en la Figura. 4. Los canales de comercializacién que utilizan los
socios de la empresa con relacién a su proceso de venta de sus productos. Se puede observar que
actualmente la comercializacién a través de la empresa no existe. A través de intermediarios un 88
% socios utilizan este mecanismo. Sin embargo, 88 % de ellos tienen una relacidén directa con las

empresas exportadoras.

Servicios que demandan los socios para motivarse a llevar el producto al centro de

acopio.
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Figura. 8 Servicios que los socios de la empresa esperarian para motivarse a comercializar
sus productos a través de la empresa.

Como se puede observar en la Figura. 8. Existen cuatro servicios que los socios consideran
relevantes que la empresa debe resolverles y lograr con ello ir consolidando su proceso de
comercializacion a través de la misma. Se puede observar que la demanda de insumos y plantulas
dentro de los procesos de produccion de los socios; son de los servicios que los socios esperan que
la empresa les apoye para lograr ir consolidando el proceso de comercializacion a través de la

misma.
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Opinién de socios sobre disposicion de Exportadora sobre compraatraves de la
empresa.
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Figura 9. Servicios que los socios de la empresa esperarian para motivarse a comercializar
sus productos a través de la empresa.

Como parte del proceso de investigacion a través de la encuesta se logré conocer la opinién
de los socios con relacion a la disposicién de las exportadoras con relacién a establecer relaciones
comerciales a través de la empresa. Como se puede ver en la Figura. 5. Un 95% de los socios
entrevistados consideran que si las exportadoras pueden tener intereses en desarrollar procesos de

compra a través de la empresa.

Disposicion para apoyar con los costos administrativos y
operativos.
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Figura 10. Disposicién de los socios de la empresa con relaciéon a su aporte econémico para

sostener la estructura administrativa y operativa propuesta.
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Como se puede observar en la Figura. 6. Producto del proceso de aplicacion de la encuesta los
socios de la empresa mencionan tener una excelente disposicion con relacidn apoyar el mecanismo

que les permitird apoyar con los costos administrativos y operativos plasmados en esta propuesta.

4.3 Diagrama de Ishiwaga
Se definid hacer una Anélisis de Causa y Efecto con el fin de determinar qué factores
pueden estar incidiendo para tener un bajo nivel organizativo y nivel de participacion de los

productores como proveedores en el mercado de Exportacion a través de la empresa.

4.4 Diagrama en efecto positivo

DIAGRAMA DE CAUSAYY EFECTO CAUSA EFECTO

Junta directa con habilidades directivas ! Procesos de Facturacion de la empresa

de sus socios \;umplimiento de certificaciones sanitarias
Relevo generacional

A 4

i Proactividad en su junta directiva Nuevas exigencias de compradores

R Estructura administrativa solida Manejo manejo de BPAs, y Normas de Inocuidad

Seguimiento de sus organos de control interno Procesos de comercializacion formales cumpliendo procesos legales

Empoderamiento de una estrategia operativa

Figura 11. Analisis de Causa y Efecto bajo la metodologia de diagrama de Ishikawa

Producto del analisis con relacién al proceso de produccion, administracion y
comercializacion de Vegetales Orientales que actualmente desarrollan socios de la empresa
Superacion y Progreso Il; se seleccionaron cuatro pardmetros que pueden estar siendo causa para
que el proceso de comercializacion de productos por parte de la empresa esté viendo limitado. Es

de suma importancia tener en cuenta que el proceso de produccién y comercializacién de los
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productos por parte de los socios actualmente incluye una alianza con Instituciones Financieras
Intermedias (IF1), casas de insumos agricolas, asesores técnicos y Empresas exportadoras. Por
consiguiente, se detallan actividades de cuatro componentes que se analizaron para explorar las
posibles causas de la problematica con relacién al bajo nivel organizativo y participacion de los
socios como proveedores de la empresa de productos frescos que luego la empresa estaria

comercializando a mercados de exportacion.

Como se puede observar en el diagrama se analizaron cuatro pardmetros Procedimientos
operacionales, procesos ambientales, administraciéon recursos humanos, educacién y mano de
obra. Por otro lado, se detallan otros factores que pueden estar afectando a los detallados. Lo
anterior, con el fin de identificar causas o factores potenciales que no permiten que el proceso de
proveeduria de productos se mejore en la empresa por parte de sus socios. Los cuatro parametros
principales mencionados son producto de un analisis del proceso de operacién actual que se lleva
a cabo por parte de los socios y el aporte de la empresa. Con base a lo anterior, se consider6 que

dentro de estas potenciales causas se desarrollaria un analisis minucioso.

Procedimientos Operativos:

De acuerdo al analisis del proceso no existe un mecanismo por parte de las empresas
Exportadoras que exija cumplimiento del manejo responsable de los productos frescos en el campo
con relacién a su nivel de inocuidad. Es decir, hasta el momento las empresas exportadoras no han
plasmado en su proceso de compra el cumplimiento de procesos que garanticen la calidad de los
productos (uso responsable de agroquimicos, contar con infraestructura para la clasificacién y
empaque de los productos, procesos de produccién y comercializacidn certificados con pardmetros
de cumplimiento). Falta de proactividad por parte de sus socios de consolidar la operacion de la

empresa y continuar logrando los beneficios de una economia de escala.
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Requerimientos Ambientales (administrativo y entorno ambiental):

La empresa a pesar de cumplir con todos sus documentos legales con relacién a sus
constitucion legal y operacion; demanda de avanzar en su proceso de gestion de facturacién.
Actualmente esta en proceso de gestion su actualizacion de sus puestos directivos con relacién a
su actual junta directiva. Sin embargo, al no tener el apoyo legal necesario sus procesos de registro
se demoran oficinas correspondientes. Lo anterior, estd limitando el proceso de facturacion en el
sistema de administracion de rentas (SAR). Por consiguiente, la empresa esta limitada para realizar

procesos de comercializacion a las empresas Exportadoras.

Dentro del proceso de analisis de cumplimiento legales; es necesario que la empresa
identifique los procedimientos necesarios que le faciliten el cumplimiento de certificaciones de
inocuidad en planta de procesamiento y campo (parcelas de produccidn) que le permitan garantizar

el cumplimiento de los requerimientos que demandaras las empresas Exportadoras.

Recursos Humanos:

La empresa a pesar de disponer de una junta directiva que debe velar por el desarrollo de
estrategias competitivas para la empresa; segun la investigacién no esta siendo lo suficiente
proactivos con relacion a su disefio de estrategia operativa (hacer que las cosas sucedan). En otras
palabras, no estdn desarrollando su funcion de desarrollar rdpidamente gestiones internas para
mejorar los niveles de competitividad de la empresa. Por otro lado, no estdn desarrollando
incentivos para su gerencia con el fin de contar con una administracion constante de sus

operaciones.

Empoderamiento de socios y empleados (mano de obra):
Es de tomar en consideracion que si no existe voluntad de los directivos y gerencia con

relacién a mejorar el proceso de cadena de suministros especialmente consolidar eslabon de
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proveedores; esto viene a constituir una de las causas principales. Lo anterior, se refleja en no
empoderarse de la operacion de la empresa y hacer los ajustes en cada uno de los factores antes
mencionados. Por otro lado, es probable que el nivel educativo este limitando que sus afiliados
tengan la vision necesaria en la cual deben enmarcar sus acciones para facilitar que la empresa

mejore sus niveles de competitividad.

Analisis cuantitativo

4.5 Propuesta

4.5.1 Plan de accion

4.5.2 Introduccion

4.5.3 Descripcion de la propuesta
Eslabdn productivo
Eslabdn Administrativo
Eslabon Comercial
Estudio técnico

4.5.4 Analisis financiero

4.5.5 Presupuesto

4.5.6 Cronograma de ejecucion (Gantt)

PLAN DE ACCION PARA EL DISENO E IMPLEMENTACION DE CADENA DE
SUMINISTROS INTEGRADA (PRODUCCION, ADMINISTRACION Y

COMERCIALIZACION).

4.5.1 Plan de accion
Una de las estrategias que estdn implementando las empresas que buscan ser competitivas

en los mercados ya sean estos de bienes, servicios, productos, etc. Esta constituido por el disefio o

44



reingenieria de cadenas de suministros integradas. Lo anterior, con el fin de alcanzar ventajas

competitivas que les permita participar de una forma sostenible en los mercados.

4.5.2 Introduccion

Como parte del proceso de investigacion de los factores y causas que estan limitando la
participacion directa de la empresa Superacién y Progreso Il con relacidn al abasto de cultivos
orientales a las empresas Exportadoras localizadas en el departamento de Comayagua; se logro
identificar que la organizacion presenta debilidades en su mecanismo de operaciones
especificamente en la ausencia de una cadena de suministros que le facilite una ventaja

competitiva.

En ese sentido, se analiz6 en equipo con socios y gerente la necesidad de integrar sus
procesos operaciones tales como: produccion, administracion y comercializacidén que actualmente
estdn desintegrados funcionando en forma independiente y en algunos casos ausencia

(administracion).

Por lo anterior, se llegé a la conclusién que definitivamente la organizacion necesita
integrar sus procesos productivos, administrativos y comerciales; a través del disefio y preparacion
de su cadena de suministros; con el fin de que la empresa la convierta en su ventaja competitiva y

comparativa con relacién a sus competidores.

¢Porque se hace la propuesta de mejora?
Actualmente las empresas Exportadoras de orientales estan o han venido desarrollando un
tipo de practica comercial que lo constituye la compra directa a los socios de la empresa
Superaciény Progreso Il. Es decir, las empresas tienen mecanismos de compra a través de compras

directas o alianzas con algunos intermediarios que les compran a los socios de la empresa y estos
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trasladan el producto a las exportadoras. Con esta practica el beneficio a los socios es menos puesto

que los beneficios se distribuyen entre mas participantes en la cadena de valor.

La practica antes mencionada hasta el momento ha venido sustentando estas relaciones
comerciales con socios de la empresa Superacién y Progreso I1. Sin embargo, por exigencia de los
importadores (EEUU, Asia, etc.) estdn demandando de mas requisitos a las exportadoras de
Comayagua con el fin de garantizar inocuidad en los productos. Por lo anterior, segun
conversaciones con gerente de la empresa; a partir del afio 2018 los exportadores de Comayagua
estaran mejorando sus practicas comerciales con relacion a sus proveedores. EIl que un proveedor
pueda cumplir certificaciones de campo (*BPA.s; 2BMP, 3MIP, pos cosecha, precios, calidad, etc)
es mas facil alcanzarlo organizado que a nivel individual. Y es aqui donde se hace necesario definir
los mecanismos de operacién de la empresa y se analizé que debe iniciar por ordenar la operacion

sus proveedores (socios), administracion y comercial.

Con el disefio de una cadena de suministros integrada se ha considerado que la misma va hacer un

gran aporte al proceso de mejora continua del nivel de competitividad de la empresa.

4.5.3 Descripcion de la propuesta

Descripcion de la propuesta:

Producto de las encuetas desarrolladas con socios y gerente de la empresa Superacion y
Progreso Il; se logré obtener informacion con relacién a su apreciacién en la dinamica actual con
relacién al proceso productivo, administrativo y comercial. De acuerdo al proceso de anélisis a

través de la observacidn, encuestas, etc. es necesario mejorar el proceso de operaciones de la

1 Buenas Précticas Agricolas
2 Buenas Précticas de Manufactura
3 Manejo Integrado de Plagas
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empresa especialmente en los componentes antes mencionados; productivos, administrativos y

comerciales.

De acuerdo a revision de la literatura durante el desarrollo de la presente investigacion; uno
de los mecanismos que permite que las empresas aprovechen sus ventajas comparativas y mejoren
su nivel de competitividad lo constituye el disefio e implementacién de una cadena de suministros
integral que facilite la dindmica operativa estratégica de la empresa. Considerando que la empresa
cuenta con diversas ventajas comparativas tales como proveedores con experiencia, instalaciones
de pos cosecha, infraestructura productiva (invernadero para produccién de plantulas, lineas de

conduccion de agua para riego (70 Mz y sistemas de riego parcelario).

Por lo anterior, a continuacién, se detalla la propuesta con relacién a mejorar la interaccion

entre los eslabones productivo, administrativo y comercial de la empresa.

Eslabdn productivo:

Anadlisis y Propuesta de Proveedores: trabajando con los proveedores para crear un flujo
perfecto. Un elemento importante que las compariias habian ignorado era el potencial de trabajar
mas cerca con los proveedores para desarrollar una situacion de beneficio mutuo para las tiendas,
para los proveedores y para los clientes. Al abrir cautelosamente la puerta a ese pensamiento, el
punto de vista de Wal-Mart acerca de la distribucién y la logistica se expandid para incluir a
nuestros proveedores y se ha convertido en lo que llamamos ahora * cadena de suministros, un
término que es comun ahora en la industria (Soderquist, s/f, p. 158 y159).

Con relacion al proceso de analisis del proceso productivo que actualmente estan
desarrollando socios de la empresa Superacién y Progreso Il; producto del proceso de aplicacién

de la encuesta se logro identificar de acuerdo a la opinidn de sus socios propietarios, observaciones
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en campo y opinién de gerente propietario que existen relacion directa de los mismos con las
exportadoras. En este sentido, ellos opinan que observan debilidades organizativas en la empresa
para organizar el proceso de entregas y por otro lado hay socios que no tienen vision del proceso
y sus beneficios. Sin embargo, ellos estdn en la disposicion de ordenar sus programas de
escalonamiento y que la gestion de comercializacion de sus productos se pueda desarrollar a través

de un gerente o administrador.

Lo anterior, es muy importante puesto que la idea es plasmar dentro del plan de accién el
mecanismo de operacidn del eslab6n productivo-Empresa. En el caso de la empresa Superacion

y Progreso 1l el eslabdn de proveedores estara integrado por sus socias y socios propietarios.

Perfil de Proveedores como parte del proceso estratégico de operaciones de la empresa
dentro de area de abastecimiento (compras); la empresa definira un perfil de sus proveedores. El
perfil de proveedores sera la guia de direccion que el departamento de compras va tener para
identificar y clasificar sus socios con relacién a la asignacion de programas escalonados de
produccidn de cultivos orientales o cualquier otro cultivo que defina la organizacién producto de
sus gestiones comerciales.

Dentro de los pardmetros a tomar en consideracidon al momento de evaluar el potencial de
los proveedores se consideraran tres factores generales; y dentro de estos factores generales se
identificaran que aspectos los integran. Los lineamientos o pardmetros generales a considerar
dentro del proceso de evaluacion de proveedores se tienen cuatro principalmente: Calidad del
producto, precio, administracién de fechas de siembra y tiempos de entrega de productos en el
centro de acopio y distribucion. Lo anterior, es considerando tomando en cuenta que los
proveedores cumplen con los requerimientos de suelo, agua, sistemas de riego, acceso a parcelas,

BPA,s, MIP yexperiencia en el cultivo. Conrelacién a los requerimientos de BPA, sy MIP los
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pardmetros de cumplimiento deben estar en coordinacién con lo minimo solicitado por el aliado

comercial.

A continuacion, se define cada uno de estos parametros generales antes mencionados:

Calidad del Producto: Dentro del proceso de funciones o responsabilidades del area de
compra este equipo va tener la responsabilidad de generar normas de calidad acordadas con los
aliados comerciales; estas normas de calidad deben detallar caracteristicas de tipo fisicas (pesos
(unidades), formas, longitudes, colores, pesos de estandares, etc) y quimicas (Grados Brix, dosis
de preservantes, desinfectantes, etc). Las normas de calidad estardn acordadas con el quipo
comercial de la empresa Superacién y Progreso Il y el area de compras de la misma empresa. Lo
anterior, con el Unico fin de conservar los canales de comunicaciéon entre Comercial-Compras y
lograr abastecer de la forma mas eficiente las necesidades de los clientes a través del cumplimiento

de las normas de calidad acordadas. (ver anexo normas de calidad).

Las normas de calidad serd un instrumento que va tener impreso cada uno de los
proveedores en las cuales se detallaran las caracteristicas antes mencionadas y sera de exclusivo
cumplimiento con los margenes de tolerancias establecidos en las mismas (arriba o debajo de la
norma). El margen de tolerancia va incluir, por ejemplo: colores, longitudes, pesos, diametros, etc;
es decir caracteristicas que no estan al alcance del proveedor cumplir en un 100%; sino mas bien

de la misma genética del cultivo y entorno.

Capacidad de Negociacion:
Orientacidn cooperativa: En la orientacion cooperativa se hace énfasis en que el comprador
y el vendedor son socios y se ayudan mutuamente lo mdas posible. La orientacion cooperativa

significa un compromiso a largo plazo, esfuerzo conjunto en la calidad y servicio o en los disefios
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de los productos y respaldo del comprador para el desarrollo administrativo, tecnoldgico y de la

capacidad de produccion del proveedor (Krajewski, Ritzman y Malhotra. 2008. p 391).

Por lo anterior, el proceso de negociacion se desarrollard en un ambiente de ganar-ganar
(proveedor y empresa); lo que se buscara es la sostenibilidad de la empresa en el mercado través
del proceso de abasto de sus proveedores propietarios. En otras palabras, se buscara que los socios
lleven el producto a la empresa y la empresa desarrolle procesos de negociacion que permitan
canalizarle un margen de ganancia directa al socio y la empresa. En este sentido, por la naturaleza
del negocio (fluctuaciones de precios) el proceso de negociacion estara liderado por el gerente y
socios proveedores de acuerdo a las negociaciones con el aliado comercial. Por lo anterior, otra de
las labores de la gerencia y administracion de la empresa serd facilitarle alianzas técnicas,
financieras, etc al proveedor que a través de las mismas sus costos de produccion bajen y mejoren
su productividad. Con lo anterior, se pretende facilitar el ambiente de negociaciones por parte de

la gerencia.

Administracién de Programa de Escalonamiento

Una de las responsabilidades de area comercial y la gerencia de compras sera liderar en
equipo el proceso de negociaciones (marketing) con sus aliados comerciales ya sean nacionales o
extranjeros. Con relacién a las estimaciones de areas, cultivos, fechas, etc de siembra estara
liderada por comercial y compras. Estos dos departamentos negociaran todo el proceso de
producciény comercializacion. Por consiguiente, el proveedor debe cumpliren un 100% las fechas

de siembra, cultivos, variedades, areas, etc.

Tiempo de entrega y suplencia: Con el fin de satisfacer las necesidades de los aliados
comerciales es de suma importancia que el proveedor tenga la capacidad de cumplir en un 100%
la hora en la cual se programo su entrega del producto en el centro de acopio y distribucién. Es
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de considerar que la empresa debe cumplir con un horario de entrega en la planta de sus aliados
comerciales; por lo anterior, es crucial que los horarios de entrega se cumplan. Por otro lado, el
proveedor deberd cumplir en un 100% sus pedidos programados. Sin embargo, considerando
diversos factores se puede considerar un margen minino de 95% sus pedidos entregados en el
centro de acopio (libre de descartes) este 95% debe ser producto que cumple 100% la norma de

calidad.

Eslab6n administrativo:

Es importante mencionar que dentro del proceso de investigacion fue posible conocer que
la empresa hasta el momento no tiene la documentacion legal de facturaciéon que permita
desarrollar los procesos de acopio y distribucién. Es decir, lo procesos ya se iniciaron, pero hasta
el momento no se cuenta con el contrato de adhesién al Sistema de Administracién y Rentas
(SAR). Por lo anterior, se han definieron acciones y responsables de dar el seguimiento a este
proceso. Una vez que se logre la documentacion antes mencionada se desarrollara todo el proceso

estratégico que a continuacidn se detalla.

Mecanismos de Negociacién y Programacion de siembras: la estrategia de negociaciones
y programacién de siembras que deben responder los proveedores que estén calificados por la
empresa; estard liderado por un equipo técnico administrativo que se integraran en un
departamento de abasto o compras y operaciones. El area de abastecimiento estara integrada por
un equipo que se detalla a continuacion:

Jefe de Abastecimiento, programador de compras, y equipo administrador de compras
(técnicos de campo). Este equipo sera el responsable de programar las areas de siembra, cultivos,
fechas de siembra, etc que el equipo del &rea comercial ha facilitado de acuerdo a las negociaciones

con sus aliados comerciales. En este sentido, este departamento tendrd métricas de evaluacién
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principalmente en margen y niveles de suplencia con relacion a las demandas de sus aliados
comerciales. Es importante recordar que este equipo debe ser muy eficiente puesto que debe
generar margen a la empresa y ser capaz de negociar con sus socios proveedores para lograr
negociaciones ganar-ganar y que igual los socios generen su margen. Por otro lado, se contara con
un jefe de operaciones y un encargado de recepcion de los productos. Estas dos personas estaran

velando por la eficiente operacion de la planta de recepcion, empaque y envio de productos.

Unos de los propésitos con la operatividad del area de abastecimiento y operaciones de la
empresa es ir promoviendo la consolidacion de la empresa y como resultado el crecimiento de la
misma. En otras palabras, ese margen de ganancia de la empresa debe permitirle operar y generar
utilidades que permita el crecimiento de la misma y de sus socios; a través de la reinversién en
innovacién tecnoldgica, proveeduria de insumos, tecnologia de informacion, diversificar su

portafolio de productos, disponibilidad de capital de trabajo, etc.

Area de Abasto de Insumos Agricolas: como parte del proceso de incentivos a los
proveedores (socios de la empresa) la gerencia debera gestionar lineas de crédito que incluya:
insumos agricolas, materiales, infraestructura productiva (agricultura protegida), etc. Con la
disponibilidad de lineas de crédito con buenas negociaciones de pago la empresa va tener la
capacidad de establecer una tienda de insumos y materiales en las instalaciones de la empresa.
Esta tienda de insumos va permitir que la empresa pueda estar satisfaciendo las necesidades de
insumos agricolas a sus proveedores (socios) en el momento oportuno, en las cantidades
demandas, calidad y precio. Las alianzas antes mencionadas permitirdn que los proveedores
puedan tener acceso a todos los medios necesarios para cumplir con sus programas de siembra que

deben cumplir a la empresa.
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La estrategia esta orientada para que el proceso de abasto de insumos sirva como incentivo
al proveedor y vaya generando la caracteristica de lealtad a su empresa y con ello consolidar
volimenes y fortalecer la estrategia de economias de escala. La practica anterior, facilitard los
medios para lograr que el proveedor mejore los niveles de productividad y lograr ser mas

competitivo con los precios de negociacidn. Ver analisis de rentabilidad.

Area de produccion de plantulas:

Una de las limitantes que se les presentan a los proveedores es no contar con la tecnologia
necesaria para lograr desarrollar procesos de produccion de plantulas que les permita llevar un
mejor control de sus fechas de siembra, calidad de plantulas, minimizar costos, etc. Asi como no
lograr mejor capacidad de negociacion con sus aliados comerciales; por un lado, corren riego de
cumplir y por el otro los aliados comerciales les proporcionan plantulas lo que puede restarles
poder de negociacion es dependencia. Por lo anterior, otro de los mecanismos de operatividad de
la empresa con el fin de hacerla mas competitiva a través del incentivo a sus proveedores; estara

constituido por la operatividad de invernaderos para la produccién de plantulas.

La empresa ya cuenta con esta inversion que les permitird las negociaciones de programas
escalonados de produccidon tengan mejor control de sus fechas de siembra; puesto que la empre sa
liderara la produccién de las mismas. En este sentido se lograra el beneficio de tener las plantulas
oportunamente, precios competitivos a sus socios, calidad garantizada, y generar ingresos a la

empresa para ir fortaleciendo su operacion como empresa. Ver analisis de rentabilidad.

Eslabon Comercial: uno de las mayores limitantes identificadas es el proceso de
negociaciones que actualmente desarrollan los socios de la empresa. Esta gestién la desarrollan de
manera independiente; este mecanismo nos les da suficiente capacidad de negociacion con

relacién a las empresas Exportadoras. Por lo anterior, dentro de la propuesta se tiene contemplado
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el desarrollo de un area comercial quien estara en coordinacion con el jefe de abastecimiento; la
cual estara integrada personal capacitado en el area de Marketing. Este equipo liderara actividades
de gestion de ventas, normas de calidad con aliados y desarrollo de nuevos productos; con el fin

de ir diversificando el portafolio de productos de la empresa.

Anélisis técnico:

El presente anélisis técnico se desarroll6 con el fin de determinar cuales son las inversiones
de infraestructura de acopio, distribucidn, inversiones productivas tales como invernaderos y
sistemas de riego que actualmente tiene la empresa. Con la identificacion de estas inversiones se
analizan los mecanismos de integracién necesarios para aprovechar las ventajas comparativas que

la empresa tiene con relacién a los demés productores horticolas de la zona.

Localizacion del Proyecto: la empresa Superacion y Progreso Il se encuentra localizada en
la comunidad de Cacahuapa Departamento de Comayagua. Sus instalaciones estdn en un &rea de
1 manzana de terreno, cuenta con un centro de acopio, oficinas e Invernadero de produccién de
plantulas. Sus instalaciones esta localizada a 18 Km de la ciudad de Comayagua donde se
encuentran ubicados sus aliados comerciales (Exportadoras). Por otro lado, esta localizada a
trescientos metros de la carretera pavimentada en la comunidad de Cacahuapa.

La ubicacion de la empresa con relacion a la ciudad de Comayagua le da la ventaja de estar
a 20 minutos de sus aliados comerciales, instituciones financieras, empresas distribuidoras de
insumos agricolas, disponibilidad de mano de obra, etc. Lo anterior, le permite tener la oportunidad
de gestionar un proceso productivo eficiente y con costos considerables lo cual se evaluara en el

andlisis financiero.
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Proceso de Produccion Actual y Proceso Propuesto:

Como parte del proceso de anélisis con relacién a la dindmica actual de la empresa y socios
de la empresa Superacion y Progreso Il; fue posible constatar la desconexién que existe con
relacién a su proceso de produccion y comercializacién de sus productos. Producto de las
encuestas aplicadas a sus socios y gerente de la empresa; fue posible definir su actual dindmica la
cual se refleja en la siguiente figura. En otras palabras, los socios de la empresa de finen sus

procesos de produccidn, comercializacion, etc de forma independiente.

Gestion de Insumos,

Gestion de Insumos, Plantulas, precios,

Figura 12. Proceso de Produccion y Comercial Actual de socios de la empresa.

La dinamica de produccion y comercializacion que se analizé y que se refleja en la figura
anterior; no ha permitido que la empresa mejore su proceso de consolidacién empresarial. Lo
anterior, debido a que la empresa no esta siendo participe en los mercados de Exportacidn hasta el

momento. En este sentido, se estard analizando cada uno de las limitantes que segun la encuesta
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aplicada han limitado que la dinamica actual no haya avanzado y que permita la participacion de

la empresa en los mercados.

Como se puede observar actualmente los procesos de produccion, gestion de insumos,
negociaciones y comercializacion, etc. Los socios lo estan realizando de forma directa o indirecta
con sus aliados comerciales; no estdn avanzando en aprovechar la estructura de la empresa para

permitirle ser mas participativa en los mercados.

Como parte del proceso de mejora en los procesos de produccién a continuacion se detalla el

proceso que se propone para que la empresa logre avanzar en su proceso de consolidacién

empresarial.
. . . lasifi ion y Em n
Proveeduria de Producciéon Agricola Clasificacion y pague €
h Centro de Acopio y
Insumos Agricolas y por parte de iotri i

—

Exportacion o entrega a
Detattistas

Empresa

ExportadWra/Super

Figura 13. Propuesta de Proceso de Produccion y envio de productos a aliados comerciales.

Proveeduria de Insumos Agricolas y Plantulas: en la propuesta del nuevo proceso en la

dinamica de cadena de suministros que se contempla en esta propuesta; se tiene considerado la
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proveeduria de insumos agricolas y plantulas a los proveedores (socios) de la empresa. La empresa
destinara y acondicionara un espacio en su planta con el fin de instalar una tienda de insumos
agricolas que le permita tener disponible todos los insumos agricolas que demanda sus proveedores
para dar mantenimiento a sus programas escalonados de produccién. La empresa les vendera los
productos con precios competitivos que le permita abastecer a sus socios y de la misma forma
multiplica el capital de trabajo de la empresa.

Por otro lado, se estara abasteciendo con plantulas a precios competitivos con el fin de que
los proveedores inicien sus programas de escalonamiento de acuerdo a los calendarios establecidos
con los aliados comerciales. Ver Anexo: 5. Disefio y Dimensiones de Invernadero para produccion
de Plantulas.

Produccion Agricola por parte de Proveedores: dentro del analisis con relacion al proceso
de produccion se tiene contemplado que los proveedores se concentren en el proceso de produccién
cumpliendo los parametros de productividad, *BPA, s; °MIP y BPM. El proceso de produccion
por parte del proveedor inicia una vez que se le extiende su programa o calendario de produccion

por parte del drea de abastecimiento de la empresa.

Disefio y Dimensiones del Centro de Acopio y Distribucion: la empresa actualmente cuenta
con un centro de acopio y distribucion el cual segln sus dimensiones y por la cantidad de metros
cuadrados y por el tipo de actividad a desarrollar no demanda de licencia ambiental. Sin embargo,
se debe cumplir con ciertos parametros establecidos por la Unidad Municipal Ambiental (UMA).

En este sentido la empresa cuenta con ese requisito. Por otro lado, se estara cumpliendo con las
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Buenas Practicas de Manufactura (BPM). Ver Anexo: 4. Dimensiones y Disefio del Centro de

Acopio y Distribucion.

Proceso de Recepcion, Clasificacion y Empaque en Centro de Acopio y Distribucion:
Como parte de la estrategia de alianzas con aliados comerciales y la empresa; se tiene considerado
desarrollar procesos de pre-empaque en el centro de empaque de la empresa basado en las normas
de calidad de las empresas exportadoras 0 empresas detallistas de super mercados. El proceso de
pre-empaque significa que los estandares (productos e cajas) van a ir cumpliendo las normas de
calidad de las empresas con el visto bueno de equipo o personal certificado por los aliados

comerciales.

A continuacidn, se detalla las areas las cuales formaran parte del proceso de acopio,

empaque y envio del producto:

Recepcion de Clasificacién Empaque Estandares
Producto Norma de Calidad de Aliado Comercial
Control de Estadares Estandarizado de
de Calidad y normas acuerdo a norma de
de envio de calidad de Aliado
producto. Comercial

Figura 14. Proceso de recibo y envio de producto en centro de acopio y distribucion.

Recepcidn de Producto: en esta etapa el proveedor llega al andén del centro de acopio y

entrega sus productos de acuerdo al programa de entregas coordinado cada ocho dias. EI primer

58



paso serd entregar el comprobante de programa de entrega que detallara producto y cantidad
principalmente. Luego el encargado del area de recepcion verificara producto y volumen

negociado. Una vez que se haya verificado que cumple pasara a la siguiente etapa del proceso.

Clasificacién segun norma de calidad: en esta etapa del proceso se contard con un equipo
de personas certificadas por los aliados comerciales; quienes clasificaran el producto en
caracteristicas de peso, color, longitud, etc de acuerdo a la norma de calidad que aplica segun el

producto.

Empaque estdndares del aliado comercial: una vez clasificado se procederd a empacar el
producto en los empaques definidos entre la empresa y el aliado comercial (cajas plasticas, carton,
etc). En esta etapa debe asegurase un excelente control de calidad con relacién a las normas de

calidad puesto que el producto quedara empacado.

Estandarizado de contenido de estdndares y envio del producto: en esta parte del proceso
se verificara si el producto esta empacado de acuerdos a los estandares de peso, unidades, etc
establecidos segun la norma. En este sentido se va hacer un muestreo rapido de los estandares con

el fin de asegurar el cumplimiento de la norma.
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Asamble General de
socios

L Jefe de Operaciones
Abastecimiento P

| AsesorlComercial y I

Campo/Invernadero

Figura 15. Organigrama de Recurso Humano

Funciones de la Estructura Organizacional

Asamblea General de Socios:

Las funciones de la asamblea general de los socios que legalmente constituyen la empresa;
estardn bajo los lineamientos con relacion a sus estatutos establecidos y registrados en la

institucion correspondiente.

Gerente/Jefe de Abastecimiento:

Con el fin de lograr hacer mas eficiente el uso de los recursos se buscara tener una figura
de gerente administrativo; quien igual desempefiard funciones de Jefe de Abastecimiento. A

continuacién, se mencionan sus funciones:

a.- Participar en el proceso de disefio de estrategias que permitan el desarrollo empresarial de la

empresa.
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b.- Definir mecanismos de produccion a través de la coordinacion de programas de escalonamiento

con aliados comerciales. Por otro lado, debe liderar el proceso de produccion de plantulas.

c.- Definir programas de capacitacidon para proveedores, con el fin que logren cumplir con los
requisitos que demandan los aliados comerciales con relacién a las normas de calidad de sus

productos.

d.- Liderar los procesos de negociaciones de precios, volumenes, calidades, etc. con los aliados

comerciales y con los proveedores (socios de la empresa).

e.- Coordinar con el equipo de campo el seguimiento de los procesos de produccion escalonadas
coordinada con los proveedores (socios) de acuerdo con los programas establecidos o acordados

con los socios comerciales.

f.- Coordinar con el equipo programador de compras los volumenes, precios, productos, etc

semanalmente; posterior a los acuerdos con los aliados comerciales.

g.- Gestionar espacios con aliados comerciales, financieros, técnicos, etc que permitan el
fortalecimiento de alianzas estratégicas; con el fin de fortalecer el proceso productivo,

administrativo y comercial de la empresa.

h.- Debe velar por el buen comportamiento econémico del negocio con relacion a los indicadores

de: Ventas, utilidades, rentabilidad, etc. De la empresa.

Programador de Compras:

a.- El programador de compras sera el responsable de organizar semanalmente en equipo con el
equipo de campo los volimenes a comprar por producto semanalmente y los proveedores

asignados.
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b.- Sera el responsable de entregar semanalmente el programa de entregas a los proveedores. Lo

acordado con el equipo de campo segun el punto a de funciones de este puesto.

c.- El programador tiene la funcién de entregar la orden de compra al proveedor una vez que viene

a entregar sus productos; seguin programa acordado semanalmente.

Asesor Comercial y de Compras en Campo:

a.- El asesor comercial sera un administrado de cartera de productos. Por lo anterior, en

coordinacidn con el jefe de compras definiran precios, volumenes, calidades, etc con el proveedor.

b.- Sera el responsable de dar seguimiento al programa de escalonamiento desde la programacion
de siembra de plantulas, entrega de las mismas, hasta la entrega del producto en el centro de acopio

(recepcién).

c.- En coordinacién con el jefe de compras desarrollara funciones del d&rea comercial; con el fin de
negocias con los aliados comerciales: cultivos, volimenes, precios, fechas de siembra, normas de

calidad, etc.

Jefe de Operaciones:

a.- El encargado de operaciones de la empresa sera el responsable de asegurar que el proceso de
envios a los aliados comerciales se cumpla en un 100% una vez que el producto este dentro del

centro de acopio cumpliendo las normas de calidad establecidas.

b.- Sera el responsable de definir mecanismo de recibo y envio de los productos dentro del centro

de acopio. Esto implicara horarios, manejo de inventarios, etc.

c.- Debe disefiar las estrategias de operaciones y almacenamiento de los productos de acuerdo con

el nivel de crecimiento de la empresa.
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d.- Responsable de los % de merma o producto dafiado una ves que entra a los inventarios de la

empresa.

e.- Generar boleta de entrega del producto una vez que cumpli6 con la norma de calidad

establecida. Lo anterior, para luego generar factura de compra.

Encargado de Recepcién en Centro de Acopio:

a.- Sera responsable de liderar el proceso de recepcion de los productos y lograr aplicar los
procesos de recibo, clasificacion, seleccion, estandarizacion, etc de acuerdo a las normas de

calidad establecidas segln el producto y aliado comercial.

b.- Apoyara al jefe de operaciones en todo el proceso de recibo, almacenamiento y envi6 de los

productos a los aliados comerciales.

c.- Coordinara con el asesor comercial horarios, y todo lo relacionado con las exigencias de los

comerciales una vez que el producto cumple con la norma de calidad.

4.5.4 Analisis de Flujo, TIR y VAN
Dentro del proceso de analisis con relacién a la factibilidad de la propuesta disefiada a la empresa
Superacién y Progresos Il; se contemplaron dos escenarios de analisis financiero el primero fue
analizar un escenario con aporte de crédito de un 69% y una contraparte de la empresa de un 31%;
y el otro escenario de andlisis fue bajo el escenario del Inversionista en un 100%. Por otro lado,
los % de crecimiento del 2% en ventas se considerd de acuerdo a niveles de volimenes de venta
registrados en los socios en los Gltimos tres afios; de acuerdo a informacién de gerencia. Ademas,
con relacion a los precios base considerados para cada uno de los productos; se tomo como

referencia los precios registrados por los socios en los ultimos tres afios.
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Tabla 4. Estado de resultados, flujo de netos, TIR, VAN

Estado de Resultados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Totales Proyectados L. 1,962,955.35 L.2,086,391.91| L. 2,217,628.66 L. 2,357,160.18| L. 2,505,512.48
Gastos:
Berenjena L. 263,998.68 L. 278,013.33 L. 292,800.66 L. 308,404.73 L. 324,872.24
Cundeamor L. 82,512.13 L. 87,246.50 L. 92,260.21 L. 97,570.11 L. 103,194.08
Bangafia L. 78,757.11 L. 83,276.67 L. 88,062.92 L. 93,131.96 L. 98,500.86
Pepino L. 49,644.53 L. 52,507.61 L. 55,540.31 L. 58,752.90 L. 62,156.27
Gastos Varios L. 1,095,000.00 L.1,142,085.00| L.1,191,194.66| L.1,242,416.03| L. 1,295,839.91
Gastos por Depreciacion L. 150,420.00 L. 150,420.00 L. 150,420.00 L. 150,420.00 L. 150,420.00
Total de Gastos L. 1,720,332.45 L.1,793549.11| L.1,870,278.76 L. 1,950,695.73| L. 2,034,983.37
Utilidad antes de ISR L. 242,622.90 L. 292,842.79 L. 347,349.90 L. 406,464.45 L. 470,529.11
Impuesto sobre la Renta L. 60,655.72 L. 73,210.70 L. 86,837.48 L. 101,616.11 L. 117,632.28
Utilidad Neta L.181,967.17 L.219,632.10f L.260,512.43 L.304,848.34| L.352,896.83
Flujos Netos

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Fija -L. 772,100.00
Capital de Trabajo -L. 235,500.00!
Utilidad Neta L. 181,967.17 L. 219,632.10 L. 260,512.43 L. 304,848.34 L. 352,896.83
Depreciaciones L. 150,420.00 L. 150,420.00 L. 150,420.00 L. 150,420.00{ L. 150,420.00
Recuperacion de Capital de Trabajo L. 235,500.00
Flujos Netos -L. 1,007,600.00 L. 332,387.17 L. 370,052.10 L. 410,932.43 L. 455,268.34| L. 738,816.83
Costo de Capital

Fuente Proporcién Costo Ponderacion
Préstamo Bancario 31% 11.25% 3.52%
Recursos Propios 69% 18.33% 12.59%
16.12%

Evaluacion Financiera
[Tasa Interna de Retorno [ 30.57%)|
La TIR es mayor que 16.12% por lo que sugiere aceptarse el proyecto
[Valor Presente Neto [ L. 416,042.60]

EI' VPN es positivo se sugiere aceptar el proyecto

Como se puede observar dentro del andlisis financiero se evaluaron diversos escenarios
con el fin de conocer la factibilidad de la propuesta. Se desarrollaron dos escenarios analisis
financieros con relacidn a las fuentes de financiamiento. El primero fue un anélisis considerando
que la empresa aportaba el 100% de los recursos y el otro escenario es el que se detalla
anteriormente se basé en una proporcion de: 31% recursos de una fuente bancaria y un 69% de
recursos propios. Se considerd propios porque son productos de un subsidio el cual no tiene ningln
costo financiero para los socios de la empresa.

De acuerdo con el detalle de la tabla Evaluacion Financiera se puede ver que el proyecto

tiene una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 30.57% dato que supera el costo del capital el cual es
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por 16.12%. Por lo anterior, se concluye que debe aceptarse el proyecto con relacion a la
factibilidad de la propuesta.

Por otro lado, se puede observar el comportamiento de la Valor Presente Neto (VPN) el
cual tiene un comportamiento mayor que 1 en este caso L. 416,042.60 por lo tanto se sugiere

aceptar el proyecto.

4.5. Tabla 5. Presupuesto de la propuesta

Centro de Acopio y Distribucion (Inversion Transferencia Subsidio) L. 447,560.00
Invernadero de Produccion de Plantulas (Inversion Transferencia Subj L. 164,540.00
Mobiliario y Equipo Invernadero (Inversion Transferencia Subsidio) L. 80,000.00
Equipo de Computacion L. 30,000.00
Permisos legales y tramites de inicio L. 20,000.00
Mobiliario y Equipo de Planta L. 30,000.00
Total de Inversion Fija L. 772,100.00
|Capital de Trabajo | L. 235500.00]
|Tota| Inversion | L. 1,007,600.00\

Tabla 6. Presupuesto Mensual y Anual recurso humano de centro de Acopio y Distribucidn.

Gastos Mensuales: Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Servicios Pblicos L 3000000  L.4200000] L.43806.00] L 45689.66) L 4765431 L 4970345
Salarios Gerente/Jefe de Compras L.2200000]  L.308000.00] L 321244000 L 3305749 L 349464.96| L. 3644919
Salarios Jefe de Operaciones L. 1000000 L 14000000 L 14602000 L 15229886 L. 158847.7| L. 16567816
Programador de Compras L.850000] L 11900000 L 124117.00 L 129454.03| L 13502055 L. 140,826.44
Tecnico de Campo L. 1000000 L 14000000 L 14602000 L 15229886 L. 158847.71| L. 16567816
Encargado de Recepcion L.8,00000 L 112000000 L 11681600 L.121,839.09] L 12707817 L. 13254253
Personal de Clasificacion y empaque (1 personas) L.750000( L 10500000 L 10951500 L 11422415 L 11913578 L. 12425862
Jornal de Invernadero (1) L.7500000 L 10500000] L 10951500 L 11422415 L 119135.78) L. 12425862
Internet L.200000f  L.2400000] L.2503200  L.2610838 L.2723L04] L 2840197
Total Gastos Mensuales L. 7850000 L. 1,095000.00] L. 1,142,085.00 L. 1,191194.66] L. 1,242416.03|L.1,295839.91
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Tabla 7. Produccion de Plantulas

ITEM |ACTIVIDAD UNIDAD CANTIDAD |P.UNITARIO TOTAL
1 Bandejas Plésticas 200 celdas 200 L.150.00 | L. 30,000.00
6 : o
2 Substrato, Semilla y Agroquimicos L.33,620.00
Acondicionamiento de Sistema de
- 7 e
Riego (‘Bomba de Aspersion) y Mesas
3 (2) para Mezcla y siembra. L.40,000.00
TOTAL L.78,000.00
Nota: La capacidad segun las dimensiones del Invernadero es para la produccion de 150,000.00 Plantulas.
CRONOGRAMA PARA DESARROLLO DE ACTIVIDADES GENERALES DE PROPUESTA
ANO 2018 Responsables
No. Detalle de las actividades Primer Trimestre Segundo Trimest: Tercer Trimestre Cuarto Trimestre
ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 | nov-18 | dic-18
Reunion de JD para ion de Propi
1 Reunion de la Juqta Directiva y gerente para socializar propuesta a la Presiente y Gerete
Asamblea de socios.
Desarrollo de Capacitacion con relacion a certificacion de proveedores -
2 (perfil, practicas comerciales, calidad del producto, etc). (Getrtzy utz Dt
3 Sleleccmn de los primeros proveedores que desarrollaran el programa de (Gereney socis
siembra.
Comp: Legal y Certificaciones
4 Finalizacion de proceso de gestion de facturacion CAI por parte de la (Gereney Presidente
empresa en la SAR.
5 |Capacitacion a proveedores sobre certificaciones ambientales Gerente/Senasa y Exportadoras
D llo del proceso Prod y G ial
6 |Gestion para rehabilitar Invernadero de produccion de plantulas Gerente
7 Proceso de gestion de compromisos comerciales con Exportadoras por Presidrtey Gerente
parte de la empresa.
8 |Inicio de gestion de recurso humano Junta Directiva y Gerente
9 |Consolidacion de tienda de Insumos para proveer a los socios. Junta Directiva y Gerente
10 |Inicio de operacion del Invernadero
11 |Siembra de primer ciclo de cultivo Compras y Socios Proveedores
12 |Cosecha de Primer Ciclo y entrega a la empresa Compras y Socios Proveedores
13 |Siembra de Segundo Ciclo de Cultivo Compras y Socios Proveedores
14 |Cosecha de Segundo Ciclo y entrega a la empresa Compras y Socios Proveedores
15 |Siembra de Tercer Ciclo de Cultivo Compras y Socios Proveedores
16 |Cosecha de Tercer Ciclo de Cultivo y entrega a la empresa Compras y Socios Proveedores

® Material que en su composicién tiene nutrientes y condiciones fisicas para el desarrollo de plantulas.

" Equipo de uso Manual para aplicaciones liquidas a las plantulas producidas en invernadero.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se detallan las conclusiones obtenidas mediante la investigacion y los
resultados de las entrevistas y las observaciones en campo. Conclusiones y recomendaciones es el
capitulo final de todo documento de trabajo de investigacion. Debe mostrar una sintesis de los
resultados obtenidos en la investigacion, respondiendo a los objetivos y las hipétesis si las hubo;
y debe finalizar con recomendaciones tanto desde la perspectiva de la validez y confiabilidad de
los resultados, como de consideraciones para tener en cuenta en futuras investigaciones sobre el

tema (Bernal, 2010, p.228). Estas se consideran solventarian el problema planteado.

5.1 Conclusiones

1. Entre los principales factores o causas se encuentran a la hora de implementar nuevo
plan estratégico es el bajo nivel escolaridad de miembros socios para empoderarse de los cambios
y exigencias de los mercados de las economias emergentes. Durante el desarrollo de la
investigacion a través de la aplicacidn de encuestas y visitas de campo; fue posible conocer la
opinién de sus socios con relacion al bajo nivel de operacion de la empresa las causas que ellos
mencionan es falta de liderazgo y formacidén empresarial de sus directivos.

2. La buena gestion de canales de distribucion contribuira a la mejora de la competitividad
y la sobrevivencia de la empresa en el tiempo y maximizar ganancias al reducir el tiempo de
entrega que percibe el cliente final.

3. Es necesario finalizar los mas pronto el proceso de registro de junta directiva con el fin
continuar con el proceso de registro de contrato de adhesion con el Sistema de Administracion de
Rentas (SAR). Lo anterior, facilitara el proceso de compra y venta por parte de la empresa con

relacién a la propuesta.
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4. El plan de accidon contempla una estructura técnica y administrativa que lidere los
procesos de produccién, administracion y mercados. Lo anterior, con el fortalecimiento de

procesos de suministros internos de servicio a proveedores, proveeduria de insumos y plantulas.

5.2 Recomendaciones

1.- Dentro del proceso de apoyo del estado para mejorar las condiciones externas e internas de
estas organizaciones; deben seguir fortaleciendo los componentes administrativos y gerenciales
de estas empresas. Lo anterior, con el fin de que las inversiones que se les faciliten logren generar
el valor agregado esperado en el menor tiempo posible.

2.- Es importante desarrollar procesos de capacitacion a la junta directiva con relacién a temas
de direccion, liderazgo, administracion, etc. Que les facilite el proceso de toma de decisiones.

3.- Los socios de la junta directiva deben continuar el proceso fortalecimiento empresarial a
través de las alianzas estratégicas técnicas, productivas y comerciales. Lo anterior, con el fin de
continuar con el proceso de fortalecimiento de la propuesta.

4.- La empresa debe continuar con el proceso de gestién comercial con cadenas de sUper

mercados a nivel local. Con el fin de continuar diversificando su portafolio de productos.
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ANEXO. 1

unitec

AL UNIVERSITIES
Somos estudiantes de UNITEC, estamos cursando el proyecto de graduacion de la maestria
de Direccion Empresarial, me regala un momento de su tiempo para contestar la siguiente

encuesta.

ENCUESTA SOCIOS DE LA EMPRESA SUPERACION Y PROGRESO 11

Nombre:
Edad:
Sexo:_

1.- ¢{Que cultivos produce en su finca?
2.- ¢ Cudles de los siguientes cultivos produce o le gustaria producir para
comercializar?

a) Berenjena_
Otros

_b) Cundeamor___ c¢) Bangafia___ d) Pepino___

Si la respuesta es ninguno. Explicar porque

3.- ¢(Actualmente que medios utiliza para la comercializacion?
a) A través de laempresa____ b) Intermediario___ c¢) Directo___
4.- ;Le gustaria vender a través de su empresa?

a) Si___ Por qué?
b) No___ Por que?
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5.- ¢Considera que seria importante vender su produccion a través de la empresa?

6.- (Que esperaria de la empresa para llevar el producto al centro de acopio?

7.- ¢ Usted considera que a las exportadoras les interesaria que les venda su producto
a través de la empresa?

8.- ¢Estaria dispuesto a llevar su producto a la empresa y aportar a sus costos de administracion y operaciones?

9.- ¢ Considera que seria importante que los programas de siembra que se acuerden
con las exportadoras se coordinen a través de la empresa?

10.- ;Estaria dispuesto a cumplir un programa de siembra y entregas a la empresa?

11.- ;Qué aspecto seria de su interés mejorar en la empresa para vender sus productos a través de la empresa?

12.- ;Considera usted necesario mejorar su proceso actual de comercializacion? ;Porque?

13.- ;Cbémo evalda las inversiones que han realizado ustedes con relacién al mejoramiento de su empresa?

14.- ;Como califica la idea de tener una tienda de insumos agricolas en la empresa?

15.- ;Qué opinidn tiene con relacion a la produccidn de plantulas por parte de la empresa?

16.- ¢(Apoyaria la idea de que la empresa le venda los insumos agricolas y plantulas que usted demanda en su fince
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ANEXO. 2

Carta de compromiso asesor tematico
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ANEXO.3

Invernadero plantula
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ANEXO. 4

Empaquetado
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ANEXO. 5

Planta de distribucién
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ANEXO. 6

Bodegas de almacenes
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ANEXO. 7

Centro de empaque y distribucion
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ANEXO.8

Validacién de la concordancia de objetivos, conclusiones y recomendaciones

Enunciado del Objetivos Conclusiones y recomendaciones Plan de
problema accion

General Especificos Conclusiones Recomendaciones

1. Entre los 1.- Dentro del
Contri 1.- principales factores o causas se | proceso de apoyo del

buir al | ldentificar los | encuentran a la hora de | estado para mejorar las

cumplimiento factores o causas | implementar nuevo plan | condiciones externas e

organizacional 'y | que evitan el | estratégico es el bajo nivel | internas de estas

participativo  de | cumplimiento escolaridad de miembros socios | organizaciones; deben

los productores en | organizacional y | para empoderarse de los cambios | seguir fortaleciendo los

el mercado de | participativo de | y exigencias de los mercados de | componentes

exportacion, los productores en | las economias emergentes. | administrativosy

mediante la | el mercado de | Durante el desarrollo de la | gerencialesde estas

preparacion de un | exportacion a | investigacion a través de la | empresas. Lo anterior, con

plan de acciones | través de la | aplicacion de encuestas y visitas | el fin de que las

para mejorar el | empresa. de campo; fue posible conocer la | inversiones que se les

nivel de opinién de sus socios con relacion | faciliten logren generar el

Bajo | competitividad de 2.- al bajo nivel de operacion de la | valor agregado esperado en Plan de

nivel la empresa. Definir los | empresa las causas que ellos | el menortiempo posible. accion en relacion a la
organizativo y requerimientos mencionan es falta de liderazgo y 2.-Es cadena de suministros
nivel de legales que | formacién empresarial de sus | importante desarrollar integrada produccion,
participacion de permitiran a la | directivos. procesos de capacitacion a administracion,
los productores empresa 2. La buena gestion de | lajunta directiva con comercializacion
en el mercado consolidar canales de distribuci6n contribuird | relacion a temas de
de Exportacion volimenes para | alamejorade la competitividady | direccion, liderazgo,
a través de la comercializar alas | la sobrevivencia de la empresa en | administracién, etc. Que
empresa. empresas el tiempo y maximizar ganancias | les facilite el proceso de

¢Qu
é tan factible
seria mejorar el
nivel
organizacional
y nivel de
participacion de
los productores
a nivel de la
empresa?

exportadoras  de
acuerdo a los

lineamientos
técnicos y
administrativos de
las mismas.

3-
Proponer un plan
de accion
consolidado.

al reducir el tiempo de entrega que
percibe el cliente final.

3. Es necesario
finalizar los mas pronto el proceso
de registro de junta directiva con
el fin continuar con el proceso de
registro de contrato de adhesion
con el Sistema de Administracion
de Rentas (SAR). Lo anterior,
facilitara el proceso de compra y
venta por parte de la empresa con
relacion a la propuesta.

4. El plan de accién
contempla una estructura técnicay
administrativa que lidere los
procesos de produccién,
administracion y mercados. Lo
anterior, con el fortalecimiento de
procesos de suministros internos
de servicio a proveedores,
proveeduria de insumos 'y
plantulas.

toma de decisiones.

3.- Los socios
de la junta directiva deben
continuar el proceso
fortalecimiento empresarial
a través de las alianzas
estratégicas técnicas,
productivas y comerciales.
Lo anterior, con el fin de
continuar con el proceso de
fortalecimiento de la
propuesta.

4.- Laempresa
debe continuar con el
proceso de gestion
comercial con cadenas de
siper mercados a nivel
local. Con el fin de
continuar diversificando su
portafolio de productos.
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ANEXO. 9

Autorizacién de realizar la tesis en la empresa

CARTA DE AUTORIZACION DE LA EMPRESA O INSTITUCION
31/Octubre/2017

Cacahuapa Comayagua : 2
(Ciudad/Comunidad) (Departamento) Dia/Mes/ Ao

Lorenzo Donaire Ochoa
(Nombre y Apellidos del Director o Gerente)

Gerente General
(Puesto Laboral)

Caja Rural De Ahorro y Crédito Superacion y Progreso |

(Puesto o Institucion)

Cacahuapa, Cormayagus, Comayagua

(Direccion principal de la empresa o institucion)
Estimado Sefor (3): Caja Rural de Ahorro y Crédito Superacién y Progreso Il.

Reciba un cordial y atento saludo. Por medio de la presente deseamos solicitar su apoye, dado
gue somos alumnos de UNITEC y nos encontramos desarrofiando el Trabajo Final de Graduacion
previo 3 obtener nuestro titulo de maestria en Direccién Empresarial. Hemos seleccionado
como tema: Andlisis de los niveles de competitividad de empresas productoras de cultivos
orientales para exportacion; Por lo que es!;ariamo;imu ‘agradeci 3 3

la empresa que usted representa para poder srroliar
dicha solicitud se circunscribe 3 peticionar gt
actuales procesos operativos de la empresa,
encuestas. Y con lo anterior, id
produccion, administracion y comerciahiz
empresa. )
A la espera desoaprobacion, me suscribo

P
(' ;;izﬁen e,
NWilmet Alexanded Ro Fonseca

Firmza, nombre y
N. de cuenta: 11313108

Por medio este medio, Caja Rurs

Autoriza la realizaci
antes mencipnas
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ANEXO. 10

Carta visto bueno del asesor tematico

DACCARETT GARCIA JOR... =

para Wilmer, mi

Ocultar detalles

De: DACCARETT GARCIA JORGE YAMIL
jorge.daccarett@unitec.edu

Para: Wilmer Romero
agroearthdci13@gmail.com

Cc: luis membreio vasquez
Imembrenov@gmail.com

Fecha: 15 dic. 2017 3:05 PM

Ver detalles de seguridad
Bueno tardes Ing. Wilmer

Segun revisado, le confirmo por medio del presente
mMi visto bueno del documento.

Saludos

Jorge Daccarett

De: Wilmer Romero
<agroearthdci13@gmail.com=>

Enviado: miércoles, 13 de diciembre de 2017
10:36:38 p.m.

Para: DACCARETT GARCIA JORGE YAMIL
Cc: luis membreno vasquez

Asunto: Nota de Aprobacion de Documento o
Visto Bueno
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ANEXO. 11

Revision Gramatical.

Nota de revision de gramatica y ortografia

Senores Facultad de Postgrado UNITEC.

Por este medio yo f ‘nlC\-N‘ﬁ(LbBOﬁjgﬂ m:_L:BiQKQ( R .

Identidad No. Q&C\ - 19%¢- (0594 . Licenciado en Tq_g\%&x&,_ —

con Maestriaen = o -

Hago conslar que he revisado de a nivel de gramatica y ortografia el trabajo de
Tesis de Maestria denominado: NIVELES DE COMPETITIVIDAD DE EMPRESAS
PRODUCTORAS DE CULTIVOS ORIENTALES PARA EXPORTACION EN
COMAYAGUA.

a ser desarrollado por el (los) estudiante(s).

WILMER ALEXANDER ROMERO FONSECA
LUIS MEMBRENO VASQUEZ

Para lo cual extiendo la presente nola a los-:”_ dias del mes de }_2— del presente
and, con la aprobacion y visto bueno a fin de que se logre finalizar el trabajo de

tesis en el plazo establecido por la Facultad de Postgrado.

s (R

Visto bueno L ‘H’\q\ ) Q(q_:\)&n fﬁin@: %@lf-\(‘-(
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ANEXO 12

Visto Bueno de asesor tematico

ZELAYA OVIEDO CARLOS AUGUSTO 17 dic. (hace 5 dias)

-MEMBRE¥OIm|'IPG

Estimados Maestrantes Membrefio Vasquez y Romero Fonseca.

He revisado su documento de tesis " NIVELES DE COMPETITIVIDAD DE EMPRESAS
PRODUCTORAS DE CULTIVOS ORIENTALES PARA EXPORTACION EN COMAYAGUA"y
valoro el cumplimiento de los requerimientos segiin manuales, por tanto, les doy el Vo
Bo que corresponde para que continlen y procedan a imprimir tres ejemplares siempre a
doble cara y los entreguen en las oficinas de postgrado a partir del 19 hasta el 22 de
diciembre. La impresion debe hacerla del tultimo documento revisado y presentado en la
predefensa + las correcciones realizadas.

Recuerde anexar al final del documento de tesis impreso lo siguiente:
- el Vo Bo del asesor tematico,

- la constancia de lectura,

- el Vo Bo de asesor metodoldgico

Le recomiendo imprimir la sintesis y entregarla a cada miembro de terna al momento de
la defensa.

Saludos y muchos éxitos.

Carlos A. Zelaya Oviedo

Asesor metodolégico PG
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