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RESUMEN

El presente proyecto se ha generado con el objetivo de disefiar un Plan Estratégico a
la Asociacion de productores Mariscal Sucre el cual sea implementado para la mejora
de la eficiencia administrativa logrando tener mayor reconocimiento en el mercado, la
aplicacion de esta herramienta va a permitir tener otro tipo de mecanismos en cada
actividad que lleve a cabo la exportacion de los productos de los asociados, ademas
se elaboraron estrategias que incentiven al desarrollo y crecimiento de
ASOPROMARSU teniendo como meta futura ubicar a la asociacion como lider en el
mercado por poseer cualidades distintivas a las demas. Mediante el analisis FODA se
interpretaron cada uno de los factores inmersos a la asociacién (Fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas) y determinar cuales son los inconvenientes

que estan incidiendo en la ineficiente administracion.

Para el andlisis y recoleccion de investigacion se utilizaron métodos como el inductivo
y deductivo, la entrevista fue la generadora de fuentes de informacion relevantes para
aplicarla en el plan con la ayuda de la observacion permitiendo corroborar lo dicho en
la entrevista y en el analisis FODA para asi proceder con la elaboracion del plan donde
se formularan e implementacion de las estrategias con sus objetivos estratégicos con

el fin de llegar al éxito de la asociacion.

Palabras claves: Asociacion, Plan estratégico, Eficiencia Administrativas, Desarrollo.
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ABSTRACT

The present project has been generated with the objective of designing a Strategic
Plan for the Mariscal Sucre Producers Association, which is implemented to improve
administrative efficiency, achieving greater recognition in the market, the application of
this tool will allow to have another Type of mechanisms in each activity that carries out
the exportation of the products of the associates, in addition were developed strategies
that encourage the development and growth of ASOPROMARSU having as future goal
to locate to the association like leader in the market to possess distinguishing qualities
to the the rest. Through the SWOT analysis, each one of the factors involved in the
association (Strengths, weaknesses, opportunities and threats) was interpreted and
determine which are the disadvantages that are affecting inefficient administration.

For the analysis and collection of research methods were used as the inductive and
deductive, the interview was the generator of relevant information sources to apply it
in the plan with the help of observation allowing corroborate what was said in the
interview and the SWOT analysis for So proceed with the preparation of the plan where
the strategies are formulated and implemented with their strategic objectives in order

to reach the success of the association.

Key words: Partnership, Strategic Plan, Administrative Efficiency, Development
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INTRODUCCION

El Canton Milagro, es uno de los sectores cuyas areas de influencia son agricolas
uno de estos sectores es la Parroquia Mariscal Sucre, donde la mayoria de sus
habitantes se dedican a cultivar banano, como principal fuente de ingreso de recursos
econdémicos.

En Mariscal Sucre desde hace unos 5 afios atras se ha generado una tendencia a la
asociatibidad como forma de poder comercializar la produccion de banano que
anteriormente los pequefios productores veian con tristeza que se perdian en las
fincas.

Este es el caso de la Asociacion de Productores Mariscal Sucre ASOPROMARSU,
se cred el 30 de septiembre del 2015, con 14 socios cuyo fin de ayudar a los
agricultores, ya que la mayoria de las compariias dedicadas a la comercializacion del
banano no pagan el precio justo de sus cajas causando perjuicios al sector,
increiblemente ellos estaban exentos de los beneficios que ofrece el gobierno, he aqui
la intervencidn de la asociacion que decidieron dedicarse a la compra de banano en
cajas lo cual al principio no genero ingresos para brindarles estabilidad y seguridad
para vender sus banano a buen precio, a pesar que los dirigentes han logrado algunos
beneficios para favorecer a los productores esta no ha sido satisfactoria ya que desde
septiembre a diciembre del 2015 facturé en cero ya desde enero del presente afio,
con la gestién que han venido realizando han logrado generar ingresos numéericos,

logrando obtener un cupo de 40.000 cajas semanales.

Sin embargo las gestiones de los socios son empiricas y no se ajustan a las exigencias
del mercado competitivo que estamos viviendo en la actualidad, en virtud de no
observar progreso a largo plazo en la asociacion, se da la oportunidad de plantear la

propuesta de implementar un Plan Estratégico



moderno y competitivo que se ajuste a las necesidades de la asociacién para que
mejore los procesos dentro de la misma ya que al desarrollar este proyecto beneficiara

tanto a los dirigentes de la asociacion como a los agricultores en general.

En el Plan Estratégico estaran planteadas la misién y vision la filosofia corporativa, las
estrategias que se van a ir ejecutando en el transcurso del tiempo y al final lograr cada
uno de los objetivos planteados, esto le hara bien a la asociacién para que ella se
desarrolle y siga progresando dia con dia para que no se quede estabilizada y que

sus miembros obtengan mejores beneficios econémicos.



CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

En la Parroquia Mariscal Sucre del Canton Milagro, Provincia del Guayas, un grupo
de productores se agruparon con la finalidad de realizar una mejor gestion en la
produccién del banano, legalmente constituidos como la Asociacion de Productores
denominada “Mariscal sucre” el 30 de septiembre del 2015, con esta asociacion se
busca dar solucion a los problemas que se les presentan a los miembros en sus
producciones pero la falta de organizacion y compromiso impide que la gestion que
realizan sea de manera adecuada ocasionando que no cumplan los parametros con

los que en un principio fueron disefiados como objetivo principal de la asociacion.

Debido a la inadecuada gestion que ha venido manejando La Asociacién de Pequefios
Productores de la Parroquia Mariscal Sucre, en este afio incumpliendo con el objetivo
de la asociacion por la falta de liderazgo y unién de los asociados ha impedido que
cumplan con lo establecido porque no existe un compromiso serio de los socios que
promuevan la consecucién de mayores oportunidades de desarrollo y la empatia con
otras instancias para lograr el empoderamiento de los socios en la obtencion de
mejoras para los asociados asi como para demas beneficiarios del proyecto, y asi
descubrir el poder de las asociaciones dinamicas y organizadas con un plan que

demuestren las necesidades de los miembros de la Asociaciéon resueltas.

La asociacion no tiene la intencion de aplicar las herramientas necesarias que vayan
acorde a lo que en verdad requieren los productores, porque ellos trabajan
empiricamente y piensan que esta forma de llevar la gestién es la adecuada porque

todavia se mantienen en el mercado pero no se dan cuenta que al no aplicar técnicas



y conocimientos cientificos que sirvan de mejoras estratégicas no van a tener un

crecimiento en nuevos mercados y desarrollo en la produccién

Otro de los inconveniente que encontramos en ASOPROMARSU es que los socios no
estan manejando adecuadamente las competencias de mejorar la produccién y
comercializacion de banano para exportacion en sus fincas ya que los socios no
cuentan con el conocimiento cientifico en referencia al aspectos administrativosy ya
gue no cuentan en sus actividades con las cuatro fases basicas importantes de la
administracion planeacion, direccion, organizacion y control, ademas de carecer de

un correcta utilizacion de los recursos y del talento humano.

La inseguridad que caracteriza al mercado, invade la susceptibilidad de los socios,
porque ellos no estan seguros del futuro que les depara su gestién. La Asociacion
cuenta con los documentos reglamentarios para funcionar, no cumplen con algunos

pardmetros establecidos por la ley lo cual podria causar inconvenientes en los socios.

Si la Asociacion Productores “Mariscal Sucre” va a continuar con el mismo sistema
elemental, los Unicos perjudicados seran los 14 socios productores, bananeros a
quien se le ha estado comprando su produccién porque disminuira su economia que

no permitira recuperar sus finanzas encaminandose a la quiebra.

Por estas razones me veo en la necesidad primordial de desarrollar un plan
estratégico que permita a la asociacion tener directrices para brindar un control
adecuado a las actividades productivas y econémicas que se utilicen para mejorar las
estrategias y alcanzar soluciones, implementando métodos y técnicas modernos que
coadyuven al fortalecimiento institucional y econémico en sus areas de influencias

rurales.

1.1.2 Delimitacion del problema
El trabajo de investigacion se enfoca en obtener mejoras en las actividades y
desempeiios generales de la asociacion de pequefios agricultores Mariscal Sucre

para mejorar la producciéon y comercializacién en la exportacién del banano.



PAIS: Ecuador

PROVINCIA: Guayas

CANTON: Milagro- Parroquia Mariscal Sucre.
SECTOR: Agricola

1.1.3 Formulacion del problema

¢En qué medida la inadecuada gestion en los procesos productivos y econdémicos
de la Asociacion de Productores “Mariscal Sucre” de la Parroquia Mariscal Sucre,
afecta el desarrollo de la economia de los agricultores miembros de la asociacién?
1.2 OBETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico qué permita desarrollar el trabajo de ASOPROMARSU
para mejorar la gestion administrativas de la asociacion con el fin de crecer en nuevos
mercados y aumentar la economia de los agricultores miembros de la asociacion,

1.2.2 Objetivos Especificos

+ Determinar como afecta la administracion de los directivos de la asociacion en la

utilizacion de los recursos y crecimiento profesional del talento humano.

+ Desarrollar estrategias que direccionen el comportamiento econémico de los
socios de ASOPROMARSU.

+ Establecer niveles de competitividad de los recursos agricolas para mejorar la

produccion bananera de los socios.

+ Promover la capacitacion técnica a los asociados en el area agricola y comercial

del cultivo de banano a partir del préximo afio



CAPITULO I
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Plan estratégico

El plan estratégico es un programa de ejecucion donde se fijan objetivos estratégicos
con el fin de ser aplicados para la toma de decisiones futuras en las mejoras del
proyecto que se esté realizando el plan que van a direccionar hacia una gestion
excelente. (COMPETITIVA, 2011)

2.1.2 Tipos de planes

Los planes a largo plazo el objetivo se cumplird mas alla de los tres afios. Los planes
a medio plazo el objetivo se cumplira entre uno y tres afios. Los planes a corto plazo

el objetivo ha de cumplirse durante un periodo de un afio. (Rugman, 2000)

2.1.3 Etapas del plan estratégico

+ Introduccion

Este es el puno de partida del plan se realiza una breve descripcion de lo que se
espera del plan las estrategias a utilizar como se las va aplicar y con qué objeto para
determinar metas que deben ser cumplidas segun lo dispuesto en el Plan. (Daniel
Martinez Pedros A. M., 2012)

+ Mision, Visién y Valores

Estos tres puntos pertenecen a la filosofia de la organizacion, forma parte de la
estructura del plan el cual involucra al talento humano socios establece pauta
direcciones del trabajo en equipo y confianza en sus colaboradores. (Daniel Martinez
Pedros A. M., 2012)



+ Analisis de la situacion Actual

Se determinan los factores inmersos a la situacion del estudio lo cual permite producir
conocimientos que sirven de guia para la toma dediciones futuras. Es un rol muy
importante dentro de la planeacion financiera ya que este proceso permite identificar
cuales son los motivos que dan el origen a las fuerzas y debilidades de la organizacion.
(Ancin, Ediciones Diaz de Santo, 2015)

El diagndstico interno y externo y el plan de referencia son analizados por el equipo
directivo. Para determinar que se les presenta con el fin de realizar modificaciones en
el plan (CABRERA, 2010)

+ Diagndstico

Se verifican los resultados en el analisis y se estudia cuales seran las directrices a

seguir del plan. (Guilar, 2006)
+ Plan de accion

Se llevan a cabo una serie de actividades entre ellas la implementacion de las
estrategias cumpliéndose cada uno de los objetivos con sus indicadores para cumplir

con las metas. (Beni, 2006)
+ Seguimiento y evaluacion

Este es el ultimo paso donde se verifica que cada una de las estrategias se esté
llevando de manera establecida en el Plan y ser evaluadas si el resultado es el
esperado. (Daniel MartinezPedrés, 2000)



2.2MARCO REFERENCIAL

TEMA: Plan estratégico para la Asociacion de Agricultores y Citricultores de la comuna
Sinchal, parroquia Manglaralto, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, 2015
— 2019

AUTOR: Eduardo Pico Gutierrez y Nancy Suarez Bacilio.
ANO: 2014
RESUMEN

La presente tesis tiene como finalidad el desarrollo de un plan estratégico para la
asociacion de agricultores y citricultores de la comuna Sinchal de la parroquia
Manglaralto, perteneciente al cantén y provincia de Santa Elena, la aplicacioén de esta
herramienta administrativa permitird crear mecanismos de control, manual de
funciones, procedimientos, politicas, reglas y reglamentos necesarios para la buena
administracion de la asociacion mejorando asi su estructura organizacional. (Deming,

concepto segun diversos autores, 1989)

Este tema nos ayuda a tener otro tipo de enfoque para la investigacion, teniendo en
cuenta el estudio cualitativo y cuantitativo que encontremos en el proyecto, analizando

y formulando estrategias que permitan que el desarrollo éxito de la empresa.

TEMA: Plan estratégico de mercadeo para el fomento de la produccién de plantas

medicinales y aromaticas de Asoplames (Nuevo Col6n, Boyacd)

AUTOR: Claudia A. Nope 1, Maria Mercedes Melo 2 y Luis Felipe Rodriguez 3
ANO: 2008

Resumen

El plan estratégico de mercadeo para el fomento de la produccion de plantas
medicinales y aromaticas de Asoplames, Asociacion de Productores de Plantas
Medicinales y Aromaticas (PMyA), con sede en el municipio de Nuevo Coloén, es una
herramienta que reune las condiciones necesarias para mejorarla comercializacion de

los productos de la asociacion en los contextos regional, nacional e internacional. La
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estructuracion del plan se inicié con la realizacion de un diagndstico interno externo
de Asoplames, mediante el disefio de una matriz DOFA. La informacion acopiada
sirvié de base para definir la mision, la visién y el plan de accién como componentes
fundamentales del plan estratégico de mercadeo. (Deming, concepto segun diversos
autores, 1989)

Este proyecto nos indica la importancia que tiene una mision y vision bien estructurada

y elaborada en una empresa.

TEMA: Planificacion estratégica para pequefios productores agricolas
AUTOR: Ricardo Claverias Huerse

ANO: 2015
Resumen

El presente informe corresponde a los resultados del uso de la planificacion
estratégica efectuada para pequefios agricultores que se organizan en asociaciones.
El objetivo de este trabajo es ofrecer una metodologia de planificaciéon adecuada a
este tipo de pequefios agricultores asociados. El caso que se trabaja como ejemplo
son los socios de Asociacion Agricola e Industrial de Camana, en la Regién Arequipa,
Perl qué consiste la Planificacion Estratégica y se hace un deslinde entre una
Planificacion Estratégica orientada a una asociacion privada de una Asociacion de
productores como es AGROINDECA cuya finalidad no sélo es la maximizacion de la
ganancia, sino también lograr el fortalecimiento de la asociacién, la cuota y los costos
del agua de acuerdo a los cultivos priorizados, el medio ambiente y, sobre todo el
analisis de mercado, estudio que estara refrendado por los Planes de Negocios de

cada producto priorizado. (Matamoros, 1989)

Un plan estratégico nos permite aclarar diversas situaciones cotidianas que se vive en
una empresa, por lo que es importante realizar un estudio de nuestra investigacion

gue nos permita elaborar un plan estratégico adecuado.
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2.3MARCO CONCEPTUAL

1. Asociacion: Grupo de personas que se reunen para alcanzar un fin en comun

a beneficio de la comunidad

2. Productividad: Capacidad de producir algo sea por medios de la industria o

por la naturaleza.

3. Proyecto: Proposito de hacer algo mediante ideas y estrategias.

4. Banano: Fruto comestible, banano o platano rico en potasio y cuando madura
es muy apetecible.
5. Comercio: Transaccién que se lleva a cobo mediante el objetivo de comprar o

vender

6. Estrategia: Se utiliza para realizar al plan ideado para dirigir un propdésito y
para elegir el conjunto de normas que aseguran una decision insuperable en
cada momento. Es decir, una estrategia es el proceso escogido por medio del

cual alcanzamos obijetivo.

7. Método: Tactica que se sigue en las ciencias para encontrar una verdad y

practicarla.
8. Economia: Administrar con eficiencia y eficacia los bienes.

9. Empresa: Es una organizacién donde se realizan actividades comerciales e

industriales con fines de lucro.
10.Negocio: es una ocupacion que se realiza para obtener una ganancia, puede
ser en comprar y vender un producto o un bien.

11.Inversion: Es colocar dinero, acciones o un bien para tener ganancias o

resultados positivos a corto y largo plazo.
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12.Riesgo: Es realizar un evento o una inversién con la posibilidad de que traiga

consecuencias negativas.

13.Competitividad: Es desenvolverme en cierta area en las que otras personas
guieren lograr los mismos objetivos con eficiencia y eficacia, logrando obtener

excelentes resultados

14.Planificacion: Es elaborar o establecer unos objetivos con el fin de lograr una

meta.

15.Accion: Esta palabra describe a una persona realizando una labor.

16.Administrador: Persona que es responsable de la gestion de una empresa.

17.Activos: Son los bienes y derechos financieros que posee una empresa

18.Pasivos: Son las obligaciones que posee la empresa para con terceros.

19.Plan estratégico: Son documentos redactados por los directivos de una

empresa para lograr las metas propuestas en un periodo de tiempo.

20.Consumo: Es la accion de consumir o gastar energia o un producto.

2.4MARCO METODOLOGICO

La presente investigacion, propende contribuir a través de la elaboracién de un plan
estratégico resolver en gran medida la inadecuada gestion de la Asociacion de Pequefios
Productores “Mariscal Sucre” de la Parroquia Mariscal Sucre ya que al investigar la
situacion en la que se encuentra la asociacion se afectan negativamente en la economia
de los agricultores miembros de la asociacion y asi determinar la actual situacioén de los
miembros de la asociaciéon, para contribuir en la consecucion de los objetivos
institucionales. En el proceso de desarrollo de este proyecto, se utilizaran las siguientes
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técnicas de investigacion: Investigacion de Campo, Investigacion Explorativa,

correlacional, Cualitativa y Cuantitativa.

Investigacién Cualitativa.- En este punto se aplicara la entrevista, porque a través de
ella, se pueden conocer los métodos que emplean en la produccion del Banano, en base
a los datos generados en la entrevista y en la encuesta determinando los factores que
inciden en la gestion de la Asociacion de Pequefios Productores Mariscal Sucre de esta

misma parroquia.

Investigacion descriptiva: Permite conocer detalladamente lo que se desea saber del
encuestado en este caso a los pequefios productores de banano de la Asociacion Mariscal

Sucre.

2.5La poblacién y la muestra

La Parroquia Mariscal Sucre, pertenece al canton Milagro, sus habitantes se dedican a la
agricultura en especial a la produccién de banano, los cuales viven practicamente de dicha
actividad, no poseen medios para obtener otros tipos de ingresos para su hogar, es por
esto que se ha enfocado en la Asociacién de Pequefios Productores Mariscal Sucre, que
cuenta actualmente con 14 pequefios productores de banano, que es considerada una

poblacion finita con los cuales procederemos a efectuar la siguiente investigacion.

2.6Los métodos y las técnicas

Dentro de la investigacion aplicaremos para su desarrollo los métodos tedricos y métodos

empiricos:

2.6.1 Métodos Teodricos

Método Inductivo.- con este método se pretende realizar un analisis de cada variable
de la investigacion, por medio de la técnica observacion para asi determinar la relacion

entre las variables independiente y dependientes.
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Método Deductivo.- con este método podemos analizar y acceder a la informacion
bibliogréfica para asi desarrollar una fundamentacion cientifica para tener un trabajo

mMas consistente para la investigacion.

2.6.2 Métodos Empiricos

En los métodos empiricos utilizaremos la Entrevista: Est4 técnica se basa en un
documento con una serie de preguntas que tendra como finalidad recabar informacion

acerca de nuestro tema y asi poder realizarlo correctamente.

2.7 Técnicas e Instrumentos

En el proyecto se utilizara las siguientes técnicas como son: la Entrevista y la Observacion.

Entrevista: esta técnica se la aplicara a 14 miembros que conforman la asociacién de

pequefios productores Mariscal Sucre.

Observacion: observaremos para asi poder adquirir conocimientos que nos sirva para

realizar nuestra investigacion.

Una vez obtenida toda la informacién de los que conforman la asociacién se procedera
a ingresar los datos como guia para la elaboracion del plan. (Ancin, Ediciones Diaz de
Santo, 2015)

2.8 Resultados
Una vez extraida la informacion se procedera analizar los datos recolectados para la
elaboraciéon del plan estratégico que busca dar las mejores pautas que sirvan de
herramientas para los asociados en la toma de decisiones futuras, Asimismo, que esta
asociacién se convierta en uno de las mas importantes en el sector agricola de la
Parroquia Mariscal Sucre, y que los unicos beneficiados sean los socios ya que
contaran con una asociacion que les brinden seguridad, apoyo para el mejoramiento

de sus fincas productoras de banano, y que su economia no se vea afectada.
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CAPITULO 1l
PROPUESTA

1.1 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Elaborar un plan estratégico es importante para generar un proceso de gestion
moderno y competitivo en estos momentos de cambios y competitividad, para este
caso el estudio esta dirigido al sector de la Parroquia Mariscal Sucre especificamente
en la Asociaciéon de Pequefios Productores de banano “Mariscal Sucre”, esta
propuesta permitira a los asociados a relacionarse con los nuevos requerimientos
de un mercado agricola, el cual involucra el desarrollar estrategias acorde a las

necesidades de la asociacion.

Se puede evidenciar que la propuesta establece una mejor alternativa para solucionar
los problemas expuestos en esta investigacion, especialmente porque le otorgara a la
asociacion herramientas necesarias para que sus dirigentes tomen decisiones

oportunas en un futuro.

1.1.1 Diagnostico
Para conocer los problemas por los que esta pasando la Asociacién de pequefios
agricultores Mariscal Sucre se utilizé la técnica de la entrevista de donde se pudo
conocer que no se esta trabajando en forma adecuada para la consecucion de los
objetivos para los que se creod la asociacién sino mas bien es que los administradores
se han concentrado en mejorar la comercializacion de la fruta para exportacion pero
mediante Ola compra de fruta a los socios y a otros agricultores de la zona , esto lo

hacen porque no poseen la capacidad productiva para fortalecer este proceso. Es
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importante reconocer en la matriz FODA el caso que mantiene con vida a esta
asociacion para poder determinar las estrategias para su posterior desarrollo.

+ Analisis situacional

Después de aplicar la entrevista, con los datos recogidos se procesaron mediante
la exploracion de la matriz FODA, esta es una herramienta de conexion con la
situacion actual de la asociacion donde refleja informacién especifica sobre los
componentes claves que puedan favorecer o dificultar la acciones que se hagan para

el crecimiento de la asociacion.

Tabla 1: MATRIZ FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Los 14 socios cuentan con una , .
1. Falta de planes estratégicos.

finca bananera en produccién.
2. Ubicacioén geografica permite la . .
geog P 2. Notienen capacitacion técnica

salida del producto de .
agricola.

exportacion. .
P 3. Mal manejo de las

3. La asociacion forma parte .
plantaciones bananeras.

activa de la comunidad. . -
4. Falta de equipo técnico para el

4. No tienen competidores en el : I
manejo econémico de la

area de influencia. .,
asociacion.

5. Preocupacion de los socios por .
P P Empleados desmotivados.

crecer en el medio. C o,
Poca comercializacion de

6. Experiencia en el negocio .
otras frutas tropicales.
7. Ausencia de sistemas de

gestion de calidad
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento del mercado en
otros paises.

Mejorar las plantaciones
bananeras de los socios.
Posicionarse en el mercado
mediante estrategias de
comercializacion.

Desarrollo de capacitaciones
técnicas  administrativas y
agricolas.

Adquirir insumos a bajo costo
para las plantaciones bananeras
de los socios.

Implementar nuevas
tecnologias y fortalecer el

recurso humano.

Pérdida constante del
mercado.

Presencia de plagas vy
enfermedades del banano.
Cumplimiento de
certificaciones y
normativas de calidad
medioambiental.
Regulaciones nacionales e
internacionales con
respecto a la exportacion
del banano.

Problemas climatoldgicos
que destruyan las
plantaciones de banano.
Apatia de los socios frente
a los problemas de
comercializacion.
Desercion de los socios
ante la falta de
oportunidades de
desarrollo institucional.
Aumento en los costos de

fletes e impuestos.

el andlisis FODA encontramos las siguientes variables:

16

Elaborado por: Lilibeth Reyes

El desarrollo de la matriz es des complicada al momento de analizar la informacion
y nos permite determinar los factores internos que corresponden a las Fortalezas y
debilidades de la asociacion asi mismo a los factores externos que corresponden a

las Oportunidades y Amenazas existentes en el entorno de la asociacion. Al ejecutar




Fortalezas

Los 14 socios cuentan con una finca bananera en produccion.
Ubicacion geogréfica permite la salida del producto de exportacion.
La asociacion forma parte activa de la comunidad.

No tienen competidores en el area de influencia.

Preocupacion de los socios por crecer en el medio.

2 o o

Experiencia en el negocio.

Debilidades

Falta de planes estratégicos.

No tienen capacitacion técnica agricola.

Mal manejo de las plantaciones bananeras.

Falta de equipo técnico para el manejo econdmico de la asociacion.
Empleados desmotivados.

Escasa publicidad

N o ok~ wDbdE

Ausencia de sistemas de gestion de calidad.

Oportunidades

Crecimiento del mercado en otros paises.
Mejorar las plantaciones bananeras de los socios.
Posicionarse en el mercado mediante estrategias de comercializacion.

Desarrollo de capacitaciones técnicas administrativas y agricolas.

o bk~ w0 DN PF

Adquirir insumos a bajo costo para las plantaciones bananeras de los
SOCiosS.

6. Implementar nuevas tecnologias y fortalecer el recurso humano.
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Amenazas

Pérdida constante del mercado.
Presencia de plagas y enfermedades del banano.
Cumplimiento de certificaciones y normativas de calidad medioambiental.

P 0w NP

Regulaciones nacionales e internacionales con respecto a la exportacion
del banano.

Problemas climatol6gicos que destruyan las plantaciones de banano.
Apatia de los socios frente a los problemas de comercializacion.

7. Desercion de los socios ante la falta de oportunidades de desarrollo
institucional.

8. Aumento en los costos de fletes e impuestos.

Con este andlisis de ideas se a evalla cada factor interno y externo a través mediante
la matriz MEFI y MEFE. Estos valores nos ayudaran a definir en qué situacién esta
débil o fuerte la asociacién ademas los valores seran trasladados hacia la Matriz de

Planificacion Estratégica y Cuantitativa.
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Tabla 2: MEFI FACTORES INTERNO

Factores Interno Ponderaciéon |Clasificacion Resultado
ponderado

Los 14 socios cuentan con una
finca bananera en produccion. 0,08 4 0,32
Ubicacién geogréfica permite la
salida del producto de exportacion 0,08 4 0,32
La asociacion forma parte activa
de la comunidad. 0,08 4 0,32
No tienen competidores en el area
de influencia. 0,08 4 0,32
Preocupacion de los socios por
crecer en el medio 0,08
Experiencia en el negocio 0,08 4 0,32
Falta de planes estratégicos. 0,08 1 0,08
No tienen capacitacion técnica
agricola. 0,08 1 0,08
Mal manejo de las plantaciones
bananeras. 0,08 1 0,08
Falta de equipo técnico para el
manejo econdémico de la
asociacion. 0,08 1 0,08
Empleados desmotivados. 0,08 1 0,08
Escasa publicidad 0,06 2 0,12
Ausencia de sistemas de gestion
de calidad 0,06 1 0,06
Total 1 28 2,18

Elaborado por: Lilibeth Reyes
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Tabla 3: MEFI FACTORES EXTERNOS

Factores Externos Ponderacion | Clasificacion ezt
ponderado

Crecimiento del mercado en otros 4 0.32
paises. 0,08 ’
Mejorar las plantaciones bananeras de 4 0.28
los socios. 0,07 ’
Posicionarse en el mercado mediante 4 0.32
estrategias de comercializacion. 0,08 '
Desarrollo de capacitaciones técnicas 4 0.32
administrativas y agricolas. 0,08 ’
Adquirir insumos a bajo costo para las 3 0.21
plantaciones bananeras de los socios. 0,07 ’
Implementar nuevas tecnologias y 4 0.32
fortalecer el recurso humano. 0,08 '
Pérdida constante del mercado. 0,08 2 0,16
Presencia de plagas y enfermedades ) 0.16
del banano. 0,08 ’
Cumplimiento de certificaciones y
normativas de calidad 2 0,12
medioambiental. 0,06
Regulaciones nacionales e
internacionales con respecto a la 1 0,07
exportacion del banano. 0,07
Problemas climatologicos que 1 0.07
destruyan las plantaciones de banano. 0,07 ’
Apatia de los socios frente a los 2 0.10
problemas de comercializacion. 0,05 ’
Desercién de los socios ante la falta de
oportunidades de desarrollo 1 0,08
institucional. 0,08
Aumento en los costos de fletes e 1 0.05
impuestos. 0,05 ’
Total 1,00 2,58

Elaborado por: Lilibeth Reyes
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Los resultados reflejaron que la asociacion tiene muchas debilidades internas que no

le permiten aprovechar las oportunidades existentes por no hacer frente las latentes

amenazas que dificultan el crecimiento extensivo de la asociacion.

3.1.1 Disefo de la estrategia

En este punto se disefiaran las multiples estrategias que van a ser estructuradas y

evaluadas para escoger las de mayor impacto y que puedan ser aplicadas en el plan

estratégico. Como primer punto se utilizara la informacion vertida en el andlisis FODA

para disefiar las estrategias en el FOFADODA estas estrategias son el resultado de

la combinacion de los factores internos y externos de la matriz.

Tabla 4: MATRIZ FO-FA-DO-DA

Fo-Fa-Do-Da

Fortalezas

Debilidades

Los 14 socios cuentan con
una finca bananera en

produccion. F1

Ubicacion geografica
permite la salida del

producto de exportacion. F2

La asociacién forma parte

activa de la comunidad. F3

No tienen competidores en
el area de influencia. F4

Preocupacion de los socios

por crecer en el medio. F5

Experiencia en el negocio.
F6

Falta de planes estratégicos.
D1

No tienen capacitacion

técnica agricola. D2

Mal manejo de las

plantaciones bananeras. D3

Falta de equipo técnico para
el manejo econdmico de la

asociacion. D4
Empleados desmotivados. D5

Escasa publicidad. D6
Ausencia de sistemas de

gestion de calidad. D7
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Oportunidades

Estrategias Fo

Estrategias Fa

Crecimiento del mercado en

otros paises. O1

Mejorar las plantaciones

bananeras de los socios. O2

Posicionarse en el mercado
mediante estrategias de

comercializacion. O3

Desarrollo de
capacitaciones técnicas
administrativas y agricolas.
04

Adquirir insumos a bajo
costo para las plantaciones
bananeras de los socios.05

Implementar nuevas
tecnologias y fortalecer el

recurso humano. O6

Utilizar la capacidad

financiera de la

asociacion para
incrementar la
exportacion del

banano e incursionar
nuevos mercados.
F1,F2,F6,01,03

Aumentar el nivel de
competencia del
personal. F3,F5,04

Fortalecimiento de
fidelidad de los
socios. F3,F5,06

Busqueda de nuevos
mercados.
F2,F5,F6,01

+ Convenios para la

obtencién de insumos.
F5,F6,A4,A8

Mejorar los estandares
de calidad para los
procesos de
exportacion.
F3,F5,A2,A3,A5

4+ Aumentar el nUmero de

socios. F4,F5,F6,A1
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Amenazas

Estrategias Do

Estrategias Da

Pérdida constante del

mercado. Al

Presencia de plagas vy
enfermedades del banano.
A2

Cumplimiento de
certificaciones y normativas
de calidad medioambiental.
A3

Regulaciones nacionales e
internacionales con
respecto a la exportacion del

banano. A4

Problemas climatologicos
que destruyan las

plantaciones de banano. A5

Apatia de los socios frente a
los problemas de

comercializacion. A6

Desercion de los socios ante
la falta de oportunidades de

desarrollo institucional . A7

Aumento en los costos de

fletes e impuestos. A8

+ Adquisicion de planes

publicitarios. D1,D5

Adquisicion de
herramientas
tecnoldgicas.
D32,D3,06

Alianzas estratégicas
con proveedores.
D1,01,03,05,

Mejorar la gestion de la
calidad sobre el medio
ambiente.
D1,D6,02,03

Incrementar la
motivacion de los
empleados. D5,A1,A7

Gestionar la tecnologia
de comunicacién en la

asociacion. D5,A2,

Convenios para
optimizar gastos en

transporte. D1,A8

23

Elaborado por: Lilibeth Reyes




Esta fusién da a conocer las siguientes estrategias:
Estrategias FO

+ Utilizar la capacidad financiera de la asociacion para incrementar la exportacion
del banano e incursionar nuevos mercados.

+ Aumentar el nivel de competencia del personal.

+ Fortalecimiento de fidelidad de los socios.

+ Bulsqueda de nuevos mercados.

Estrategias FA

+ Convenios para la obtencién de insumos.
+ Mejorar los estandares de calidad para los procesos de exportacion.

+ Aumentar el nimero de socios.

Estrategias DO
+ Adquisicion de planes publicitarios.
+ Adquisicion de herramientas tecnoldgicas.

+ Alianzas estratégicas con proveedores y clientes.

Estrategias DA

+ Mejorar la gestion de la calidad sobre el medio ambiente.
+ Incrementar la motivacién de los empleados.
+ Gestionar la tecnologia de la asociacion.

+ Convenios para optimizar gastos en transporte.

El segundo paso sera llevar todo este conjunto de estrategias hacia la MPEC (Matriz
de Planificacion Estratégica Cuantitativa) donde ahi se les dara un valor de acuerdo
al grado de atraccion y se escogera solo las de mayor grado de atraccion total, las
cuales deberan cumplir con un objetivo estratégico en conjunto con las tacticas que le
seran asignas indicadores y metas.
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Tabla 5: MPC

Utilizar la
capacidad
financiera de la -
’ ’ asociacion para A%?:/(;th;el For;?éeggmle Busqueda de
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO incrementar la . fideli nuevos
exportacion del golmpetenm? I'de |da(_i de mercados.
banano e el personal. 0S Socios.
incursionar nuevos
mercados.
FORTALEZAS PES CA CAT CA CAT CA CAT CA CAT
O
Los 14 socios cuentan con una finca bananera en 0,08 4 0,32 2 0,16 3 0,24 3 0,24
produccion.
Ubicacion geogréafica permite la salida del 0,08 2 0,16 2 0,16 1 0,08 4 0,32
producto de exportacion.
La asociacién forma parte activa de la comunidad. 0,08 3 0,24 4 0,32 4 0,32 4 0,32
No tienen competidores en el area de influencia. 0,08 2 0,16 4 0,32 4 0,32 4 0,32
Preocupacion de los socios por crecer en el 0,08 3 0,24 4 0,32 4 0,32 4 0,32
medio.
Experiencia en el negocio 0,08 3 0,24 4 0,32 3 0,24 4 0,32
DEBILIDADES
Falta de planes estratégicos. 0,08 3 0,24 4 0,32 4 0,32 4 0,32
No tienen capacitacién técnica agricola. 0,08 1 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24
Mal manejo de las plantaciones bananeras. 0,08 3 0,24 3 0,24 2 0,16 3 0,24
Falta de equipo técnico para el manejo econémico | 0,08 1 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24
de la asociacion.
Escaza publicidad. 0,08 3 0,24 1 0,08 3 0,24 1 0,08
Empleados desmotivados. 0,06 1 0,06 4 0,24 3 0,18 3 0,18
Ausencia de sistemas de gestion de calidad 0,06 3 0,18 1 0,06 1 0,06 2 0,12
OPORTUNIDADES
Crecimiento del mercado en otros paises. 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 4 0,32
Mejorar las plantaciones bananeras de los socios. 0,07 3 0,21 2 0,14 3 0,21 1 0,07
Posicionarse en el mercado mediante estrategias 0,08 4 0,32 4 0,32 3 0,24 4 0,32
de comercializacion.
Desarrollo de capacitaciones técnicas 0,08 3 0,24 4 0,32 3 0,24 3 0,24
administrativas y agricolas.
Adquirir insumos a bajo costo para las 0,07 1 0,07 1 0,07 1 0,07 1 0,07
plantaciones bananeras de los socios.
Implementar nuevas tecnologias y fortalecer el 0,08 3 0,24 4 0,32 3 0,24 4 0,32
recurso humano.
AMENAZAS
Pérdida constante del mercado. 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24 4 0,32
Presencia de plagas y enfermedades del banano. 0,08 2 0,16 1 0,08 1 0,08 1 0,08
Cumplimiento de certificaciones y normativas de 0,06 2 0,12 3 0,18 1 0,06 2 0,12
calidad medioambiental.
Regulaciones nacionales e internacionales con 0,07 3 0,21 3 0,21 1 0,07 3 0,21
respecto a la exportacion del banano.
Problemas climatolégicos que destruyan las 0,07 3 0,21 1 0,07 1 0,07 1 0,07
plantaciones de banano.
Apatia de los socios frente a los problemas de 0,05 4 0,20 2 0,10 3 0,15 3 0,15
comercializacion.
Desercion de los socios ante la falta de 0,08 4 0,32 4 0,32 3 0,24 4 0,32
oportunidades de desarrollo institucional.
Aumento en los costos de fletes e impuestos. 0,05 2 0,10 1 0,05 1 0,05 1 0,05
Total 5,44 5,84 51 5,92
6
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Gestion de los

Convenios
- estandares de Aumentar | Adquisicion | Adquisicion de
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO para.l’ calidad paralos | el namero de planes herramientas
ob-tenuon de procesos de de socios. | publicitarios. tecnoldgicas.
insumos. »
exportacion.
FORTALEZAS PES | CA | CAT | CA CAT C [ CAT | CA | CAT | CA CAT
O A
Los 14 socios cuentan con una finca 0,08 3 0,24 2 0,16 3 0,24 3 0,24 3 0,24
bananera en produccion.
Ubicacion geografica permite la salida del 0,08 3 0,24 2 0,16 4 | 0,32 3 0,24 3 0,24
producto de exportacion.
La asociacion forma parte activa de la 0,08 4 0,32 4 0,32 4 0,32 3 0,24 3 0,24
comunidad.
No tienen competidores en el area de 0,08 3 0,24 4 0,32 4 0,32 3 0,24 3 0,24
influencia.
Preocupacion de los socios por crecer en el 0,08 4 0,32 4 0,32 4 | 0,32 3 0,24 3 0,24
medio.
Experiencia en el negocio 0,08 3 0,24 3 0,24 4 | 0,32 3 0,24 2 0,16
DEBILIDADES
Falta de planes estratégicos. 0,08 3 0,24 3 0,24 4 0,32 4 0,32 3 0,24
No tienen capacitacion técnica agricola. 0,08 3 0,24 3 0,24 3 | 024 1 0,08 3 0,24
Mal manejo de las plantaciones bananeras. 0,08 3 0,24 3 0,24 2 0,16 1 0,08 3 0,24
Falta de equipo técnico para el manejo 0,08 3 0,24 3 0,24 3 | 024 1 0,08 3 0,24
econdmico de la asociacion
Escaza publicidad. 0,08 1 0,08 1 0,08 3 | 0,24 2 0,16 2 0,16
Empleados desmotivados. 0,06 3 0,18 0,06 0,18 0,24 0,18
Ausencia de sistemas de gestion de calidad 0,06 0,06 4 0,24 2 | 0,12 0,06 3 0,18
OPORTUNIDADES
Crecimiento del mercado en otros paises. 0,08 1 0,08 3 0,24 4 0,32 3 0,24 3 0,24
Mejorar las plantaciones bananeras de los 0,07 3 0,21 4 0,28 3 | 021 1 0,07 3 0,21
socios.
Posicionarse en el mercado mediante 0,08 2 0,16 2 0,16 3 0,24 4 0,32 1 0,08
estrategias de comercializacion.
Desarrollo de capacitaciones técnicas 0,08 2 0,16 3 0,24 3 0,24 2 0,16 3 0,24
administrativas y agricolas.
Adquirir insumos a bajo costo para las 0,07 3 0,21 1 0,07 1 0,07 1 0,07 3 0,21
plantaciones bananeras de los socios.
Implementar nuevas tecnologias y fortalecer 0,08 3 0,24 3 0,24 2 | 0,16 4 0,32 3 0,24
el recurso humano.
AMENAZAS
Pérdida constante del mercado. 0,08 3 0,24 3 0,24 3 | 024 4 0,32 2 0,16
Presencia de plagas y enfermedades del 0,08 2 0,16 4 0,32 1 | 0,08 1 0,08 1 0,08
banano.
Cumplimiento de certificaciones y normativas 0,06 3 0,18 4 0,24 1 | 0,06 1 0,06 3 0,18
de calidad medioambiental.
Regulaciones nacionales e internacionales 0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21 1 0,07 3 0,21
con respecto a la exportacion del banano.
Problemas climatolégicos que destruyan las 0,07 1 0,07 4 0,28 1 | 0,07 1 0,07 3 0,21
plantaciones de banano.
Apatia de los socios frente a los problemas de | 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15 1 0,05 1 0,05
comercializacion.
Desercion de los socios ante la falta de 0,08 3 0,24 3 0,24 4 | 0,32 2 0,16 1 0,08
oportunidades de desarrollo institucional.
Aumento en los costos de fletes e impuestos. 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05
Total 5,24 5,82 5,76 4,50 5,08
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Alianzas Gestionar la
) Gestiébn de la | Incrementar Convenios
estratégicas _ o tecnologia de o
’ 3 calidad sobre | la motivacion o para optimizar
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO con comunicacion
el medio de los gastos en
proveedores _ enla
. ambiente. empleados. o transporte.
y clientes. asociacion..
FORTALEZAS PESO | CA| CAT |CA| CAT |CA| CAT | cA | cAT | ca [CAT
Los 14 socios cuentan con una finca
bananera en produccion. 0,08 3 0,24 2 0,16 1 0,08 2 0,16 4] 0,32
Ubicacion geogréafica permite la salida del
producto de exportacion. 0,08 4 0,32 2 0,16 1 0,08 2 0,16 3| 0,24
La asociacion forma parte activa de la
comunidad. 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24 4 0,32 3| 024
No tienen competidores en el area de
influencia. 0,08 4 0,32 1 0,08 4 0,32 4 0,32 3| 0,24
Preocupacion de los socios por crecer en
el medio. 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 4 0,32 3| 024
Experiencia en el negocio 0,08 3 0,24 2 0,16 0,00 4 0,32 3| 0,24
DEBILIDADES
Falta de planes estratégicos. 0,08 3 0,24 3 0,24 4 0,32 4 0,32 4] 0,32
No tienen capacitacién técnica agricola. 0,08 4 0,32 3 0,24 4 0,32 4 0,32 2| 0,16
Mal manejo de las plantaciones
bananeras. 0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 4 0,32 2| 0,16
Falta de equipo técnico para el manejo
econdmico de la asociacion. 0,08 3 0,24 2 0,16 4 0,32 4 0,32 1| 0,08
Escaza publicidad. 0,08 3 0,24 1 0,08 4 0,32 3 0,24 2| 0,16
Empleados desmotivados. 0,06 0,18 1 0,06 0,06 0,06 1| 0,06
Ausencia de sistemas de gestion de
calidad 0,06 4 0,24 4 0,24 1 0,06 3 0,18 0
OPORTUNIDADES 0,00
Crecimiento del mercado en otros paises. 0,08 4 0,32 3 0,24 2 0,16 4 0,32 3| 0,24
Mejorar las plantaciones bananeras de los
SOCios. 0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21 4 0,28 3] 021
Posicionarse en el mercado mediante
estrategias de comercializacion. 0,08 4 0,32 3 0,24 4 0,32 2 0,16 4] 0,32
Desarrollo de capacitaciones técnicas
administrativas y agricolas. 0,08 4 0,32 3 0,24 1 0,08 3 0,24 1| 0,08
Adquirir insumos a bajo costo para las
plantaciones bananeras de los socios. 0,07 3 0,21 1 0,07 4 0,28 3 0,21 4] 0,28
Implementar nuevas tecnologias y
fortalecer el recurso humano. 0,08 4 0,32 1 0,08 0,00 4 0,32 1| 0,08
AMENAZAS
Pérdida constante del mercado. 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24 3 0,24 3| 0,24
Presencia de plagas y enfermedades del
banano. 0,08 3 0,24 4 0,32 1 0,08 3 0,24 1| 0,08
Cumplimiento de certificaciones y
normativas de calidad medioambiental. 0,06 2 0,12 3 0,18 1 0,06 1 0,06 1| 0,06
Regulaciones nacionales e internacionales
con respecto a la exportacion del banano. 0,07 3 0,21 3 0,21 1 0,07 3 0,21 1| 0,07
Problemas climatolégicos que destruyan
las plantaciones de banano. 0,07 2 0,14 3 0,21 1 0,07 3 0,21 1| 0,07
Apatia de los socios frente a los
problemas de comercializacion. 0,05 4 0,20 2 0,10 1 0,05 3 0,15 3| 0,15
Desercion de los socios ante la falta de
oportunidades de desarrollo institucional. 0,08 4 0,32 1 0,08 1 0,08 3 0,24 4| 0,32
Aumento en los costos de fletes e
impuestos. 0,05 3 0,15 1 1 1 0,05 3 0,15 1 1
Total 6,78 5,72 4,35 6,39 5,66
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1.1.3 Implementacién de la estrategia.

Las estrategias han sido disefiadas para mejoramiento de la asociacién, que iran
dentro de los objetivos y planes estratégicos de forma que mejore las ventajas
competitivas y beneficie con éxito el crecimiento desarrollo de la asociacion en un

lapso de tiempo.

Para la ejecucion del plan se escogieron seis estrategias a seguir por parte de la
asociacion estas fueron las de mayor porcentaje en la evaluacion que se realizo en

la matriz MPEC que se desglosaran a continuacion.

+ Estrategia 1: Alianzas estratégicas con proveedores y clientes

Con esta estrategia se pretende mejorar los contratos con los asociados para

aumentar los beneficios hacia ellos y lograr mayor participacion en el mercado.

+ Estrategia 2: Mejorar la tecnologia de comunicacién en la asociaciéon

Involucrar a la asociacion con nuevas formas de tener comunicacion con los
proveedores y socios a través del internet con sitios web y asi facilitar los pedidos,
contratos y procesos de exportacion para incrementar la productividad de la

asociacion.

+ Estrategia 3: Busqueda de nuevos mercados.

La asociacion al implementar esta estrategia ganara mayor participaciéon en el
mercado fortaleciendo los existentes dando la apertura a la entrada de

comercializar nuevos productos.
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+ Estrategia 4: Aumentar el nivel de competencia del personal.

Mejorar los niveles de conocimiento de los empleados ayudara a que ellos realicen
de manera eficiente sus actividades logrando un mejor desempefio en el trabajo

aumentando el nivel de satisfaccion de los clientes de la asociacion.

+ Estrategia 5: Gestiéon de los estandares de calidad para los procesos de

exportacion.

Aprovechar las oportunidades de mejorar la calidad en los procesos de
exportacion para tener reconocimiento de mas productores del banano, y asi
tenga la plena confianza de vender su pronto y que este sea entregado de

manera responsable y en las mejores condiciones hacia el exterior.
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PLAN ESTRATEGICO

PLAN ESTRATEGICO PARA ASOPROMARSU DE LA PARROQUIA MARISCAL
SUCRE.

Aqui se presentara informacion dentro de un proceso logico con el interés de que el

negocio guie sus intereses a orientar sus acciones hacia el futuro.

Este plan estratégico estda compuesto de dos etapas la primera seré con la definicion
filoséfica en la cual se describe la mision, vision valores y politicas del negocio, la
segunda etapa se desarrollaran los objetivos estratégicos, las estrategias escogidas
de acuerdo a los aspectos que se pretende mejorar del negocio y las acciones con

sus respectivos indicadores que evalten los resultados alcanzados y esperados.

Por ello, uno de los propésitos del negocio Palmita ser& anticiparse a las necesidades
de los clientes, con el fin de ofrecerles un excelente servicio con productos de calidad
y variados donde el cliente tenga la apertura de degustar otro tipo de producto del que
ya estaba acostumbrado a recibir del local que satisfagan sus expectativas. De

acuerdo con esto procederemos a realizar el plan estratégico.
Filosofia

La asociacion de productores Mariscal Sucre estd a la disponibilidad con sus
colaboradores a brindar atencién personalizada y tener compromiso con cada uno de
los asociados para que esos tengan la certeza de que sus productos seran exportados
y reconocidos como productos de calidad con la debida tecnologia, donde se

fomente el desarrollo de los socios y e crecimiento de la parroquia Mariscal Sucre.

+ Mision

ASOPROMARSU es una asociacion de productores creada para satisfacer las
necesidades de sus socios a través de las estrategias de la organizacion y
operaciones comerciales efectuadas por sus dirigentes, en conjunto con sus

equipo de trabajo dispuesto a brindar beneficio a sus productores y a la

comunidad, siendo esta la razon primordial de la creacion de la misma.
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+ Vision
Ser una asociacion lider en el mercado, brindando un servicio de calidad con
tecnologia de punta en todos los procesos productivos, logrando aumentar el

numero de asociados con el fin de entrar en nuevos mercados internacionales

sirviendo como ejemplo para futuras asociaciones.

POLITICAS

+ Siempre satisfacer a demanda y necesidades de los socios para asi lograr el

posicionamiento en el mercado.

+ Brindar constantemente capacitaciones al personal y socios de la entidad.

+ Cumplir y hacer cumplir cada una de las actividades planificadas e la

asociacion.

+ Velar por el buen uso de los recursos y equipos tecnolégicos adquiridos para

el eficiente desarrollo de la asociacion.

+ Mantener una comunicacion efectiva con os socios.

+ Todas las entregas deben ser realizadas en la fecha establecida.

31



VALORES

+ Responsabilidad

Los colaboradores de la asociacion de productores mariscal sucre cumpliran con sus
actividades y compromisos de manera eficiente para mantener siempre al cliente

satisfecho.

+ Honestidad

Debe ser primordial en la asociacion, la sinceridad en cada uno de los colaboradores

y socios para levar a cabo un trabajo en armonia.

+ Proteccion al medio ambiente

La asociacion tendrd el compromiso de cuidar y proteger el medio ambiente en el
desarrollo de sus actividades para fomentar el bienestar social y financiero dela

parroquia.

+ Calidad

Todas las operaciones que se realicen e 0os procesos de exportacion se enviara
productos de calidad asi mismo el servicio al clientes seran brindados de manera

eficiente.
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Objetivo 1: Establecer alianzas de apoyo y convenios de mejora en los contratos

incentivando las buenas practica agricolas en los cultivos del banano mejorando los

procesos de exportacion generando confiabilidad en los socos logrando asi

incrementar el nimero de socios y amentar la participacion en el mercado.

Tabla 6: Estrategia 1: Alianzas estratégicas con proveedores y clientes

Estrategia 1: Alianzas estratégicas con proveedores y clientes

Tacticas

Responsable

Indicador De Gestion

Establecer contratos de venta y

posventa a largo plazo.

Administrador

Cantidad de contratos por

mes.

Implementar buenas précticas

agricolas en el manejo del cultivo Administrador

del banano.

Cumplimiento del cronograma
de las BPC del banano.

META:

Elaborado por: Lilibeth Reyes

Tabla 7: METAS Estrategia 1: Alianzas estratégicas con proveedores y clientes

ANO 2017

ANO 2018

ANO 2019

Aumentar el nUmero

de socios en un 20%

Aumentar el nUmero de

socios en un 25%

Aumentar el nimero de

socios en un 30%

Implementar al 60%
de nuestros
productores la BPC en

su banano.

Implementar al 80% de
nuestros productores la

BPC en su banano.

Implementar al 100% de
nuestros productores la

BPC en su banano.
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Objetivo 2: Mejorar los niveles de comunicacion entre proveedor y cliente, asociacion
y fincas productoras para mantener una excelente comunicacion especificando cada
requerimiento y actividad a realizarse por parte dela asociacion hacia sus socios
donde ellos puedan estar informados de todo lo referente a su cultivo, procesos de
compra y venta del producto el mismo que serd exportado para asi aumentar la
productividad logrando eficiencia en los procesos administrativos de exportacion del

banano.

Tabla 8: Estrategia 2: Gestionar la tecnologia de comunicacion en la asociacion.

Estrategia 2: Gestionar la tecnologia de comunicacién en la asociacion.

Tacticas Responsable Indicador De Gestion

Determina los problemas de

comunicacion que existe en la . Informe de problemas de
. Administrador L
compafiia con productores y comunicacion.
clientes.

Mejorar los sistemas de

comunicacion para coordinar las o Numero de fallas en la
o Administrador L
actividades con los productores y comunicacion.

clientes y exportadoras.(Internet)

Elaborado por: Lilibeth Reyes

META:

Tabla 9: META Estrategia 2: Gestionar la tecnologia de comunicacion en la

asociacion
ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019
Restablecer el 60 % del Restablecer el 80 % del Restablecer el 100 %
problema en la problema en la del problema en la
comunicacion. comunicacion. comunicacion.

Elaborado por: Lilibeth Reyes
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Objetivo 3: Captar nuevos clientes elaborando estudios para determinar qué es lo

gue nuestros posibles clientes estan buscando y quieren recibir de la asociacion

dandole apertura no solamente a productores del banano sino a otro tipo de producto

que pueda ser exportado para asi a nuevos mercados con el fin de aumentar las

utilidades.
Tabla 10: Estrategia 3: Busqueda de nuevos mercados.
Estrategia 3: Busqueda de nuevos mercados.
Indicador De Gestion
Tacticas Responsable

¢, Como vamos a medir?

Elaboracion de un estudio de los

potenciales clientes.

Administrador

Encuestas para identificar los

clientes potenciales.

Dar a conocer los beneficios que
pueden obtener por la compra

realizada en la asociacion.

Administrador

Numero de clientes por mes.

Exportar otro tipo de productos.

Administrador

Cantidad de productos nuevo

exportado cada trimestre.

META:

Elaborado por: Lilibeth Reyes

Tabla 11: META Estrategia 3: Busqueda de nuevos mercados.

ANO 2017

ANO 2018

ANO 2019

Aumentar la cartera de
clientes de la asociacion

en un 20%

Aumentar la cartera de
clientes de la asociacion

en un 25%

Aumentar la cartera de
clientes de la asociacion

en un 30%
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Objetivo 4: Mejorar la gestion administrativa de la asociacibn motivando a los

colaboradores al incremento del

nivel de conocimientos para obtener personal

altamente calificado facilitando la reproduccion de actividades a realizar las cuales

deben ser llevadas a cabo de manera eficiente.

Tabla 12: Estrategia 4. Aumentar el nivel de competencia del personal.

Estrategia 4: Aumentar el nivel de competencia del personal.

Tacticas

Responsable

Indicador De Gestion

.,Como vamos a medir?

Realizar convenios con

empresas que faciliten las

capacitaciones a un costo bajo.

Administrador

Encuestas para identificar las
expectativas del cliente ante las
remodelaciones realizadas al

negocio.

Programas de capacitacion
para el personal
sobre(Administracion, técnica

de ventas y atencion al cliente)

Secretaria

Encuestas para verificar que los
clientes desean la reubicacién del

local hacia uno més grande.

METAS:

Elaborado por: Lilibeth Reyes

Tabla 13: META Estrategia 4. Aumentar el nivel de competencia del personal.

ANO 2017

ANO 2018

ANO 2019

Aumentar el nivel de
los empleados en un
20%

Aumentar el nivel de los

empleados en un 25%

Aumentar el nivel de
los empleados en un
30%
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Objetivo 5: Mejorar la gestion de la calidad sobre el medio ambiente y los procesos

de exportacion mediante sistemas de calidad que ayuden a regir reglas en todos los

procedimientos que se realicen en la asociacion y a su vez cumplir con las normativas

de los mercados internacionales que son muy exigentes con respecto a recibir un buen

producto.

Tabla 14: Estrategia 5: Gestion de los estdndares de calidad para los procesos de

exportacion.

Estrategia 5: Gestidn de los estandares de calidad para los procesos de

exportacion.

Tacticas

Responsable

Indicador De Gestion

., Como vamos a medir?

Implementar

gestién de calidad.

un sistema de

Administrador

Seguimiento a los procesos de

exportacion.

Elaborar un plan para mejoras

de los procesos de exportacion.

Administrador

Seguimiento y evaluacion de las

actividades del plan.

META:

Elaborado por: Lilibeth Reyes

Tabla 15: META Estrategia 5: Gestion de los estandares de calidad para los

procesos de exportacion.

ANO 2017

ANO 2018

ANO 2019

Aumentar los niveles de
calidad en los procesos de

exportacion en un 20 %

Aumentar los niveles de
calidad en los procesos de

exportacién en un 25 %

Aumentar los niveles de
calidad en los procesos de

exportacién en un 30 %
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4.1CONCLUSIONES

Luego de haber realizado la investigacion pertinente de acuerdo al tema Disefio de un
plan estratégico para ASOPROMARSU de la parroquia mariscal sucre se puede

concluir;

+ Se detectaron varias debilidades en el area administrativa de la empresa lo cual
impide a la misma realizar una buena gestion administrativa, ya que esto puede

afectar o tener un mal rendimiento en el talento humano de la empresa.

+ Los empleados no tienen apertura con sus jefes, ya que no pueden dar sus
opiniones, reclamos, se sienten insatisfechos con el trato y por ende esto no

ayuda a que tengan un buen desempefio laboral.

+ La empresa no tiene un buen sistema de gestion administraciéon por lo que se
le dificulta tener un buen registro de gastos, costos, contactos que solo no le
permite reducir gastos innecesarios sino que afecta al momento de realizar

alguna negociacién por su mala gestion administrativa.
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4.2RECOMENDACIONES

De acuerdo a las conclusiones se realizan las siguientes recomendaciones:

+ Establecer un plan estratégico de acuerdo a las carencias que tiene la empresa
para asi poder mejorar su rendimiento administrativo, que ayuden a realizar y

llevar a cabo cada una de las tareas en coordinacion y con eficacia y eficiencia.

+ Ofrecer ya sea trimestralmente o semestral capacitaciones a los empleados de
acuerdo al area en que laboran, medir el desempefio ya que esto permitira

alcanzar las metas propuestas de la empresa y contribuira a una buena gestion.

+ Dar a conocer a los empleados los cambios y politicas, mision, vision de la
empresa, procedimientos para los empleados de las areas tanto operativas

como administrativas ejerciendo un debido control para que estas se cumplan.

+ Elaborar un plan de publicidad para que la empresa expanda sus ventas

resaltando su imagen y calidad de los mismos.
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ANEXO 3: PLAGIO

(\U RKUND
Urkund Analysis Result
Analysed Document: PLAN-ASOPROMARSU-A-ENTREGAR-2.docx (D24280800)
Submitted: 2016-12-12 17:39:00
Submitted By: lily_1995rys@hotmail.com
Significance: 7%

Sources included in the report:

PLAN-ESTRTEGICO-PALMITA-CULMINADO.docx (D24181210) .
ANALISIS DE GESTION DESARROLLADA EN LA ASOCIACION DE PEQUENOS PRODUCTORES
DE BANANO LOS CHIRIJOS docx (D10484776)

Instances where select so/t?é appear:
17 i [ = v
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ANEXO 4. CARTA DE AUTORIZACION

Milagro, 05 de Diciembre del 2016

CARTA DE AUTORIZACION DE ASOPROMARSU

Para: Lilibeth Violeta Reyes Alcivar

Por medio de la presente, yo, SR. EMANUEL REYES JIMENEZ, gerente de
ASOPROMARSU les comunico que la organizacion que presido ha aceptado su
solicitud para que la Srta. LILIBETH VIOLETA REYES ALCIVAR lleve a cabo su
investigacion en las Instalaciones de nuestro establecimiento.

J—
a L /,nf«‘/ // )

Sr. EMANUEL REYES JIMENEZ
Gerente
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ANEXO 3: ENTREVISTA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION

COOPERACION: Agradecemos de antemano por la atencién prestada para el desarrollo de
esta importante investigacion, ademas garantizamos guardar absoluta reserva.

INSTRUCCIONES: Se le pide de la manera mas comedida ser muy reflexivo al llenar los
espacios.

1. (Cree usted que la asociacion ASOPROMARSU ha logrado cumplir las metas

propuestas?

2. ¢Ha recibido capacitaciones por parte de la asociacibn para mejorar sus

cultivos?

3. ¢Cuantas capacitaciones ha recibido para mejorar sus cultivos en el afio por

parte de la asociacién?
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4. ¢En este periodo usted ha recibido algun tipo de capacitacién por parte de la
asociacion para actualizar sus conocimientos sobre la produccién y

comercializacion de banano?

5. ¢Tiene usted conocimiento acerca de las futuras gestiones que emprenderia

la asociacion en beneficio de los socios?

6. ¢Cree usted que los directivos de la asociacion tienen los conocimientos

necesarios que garantice el progreso de la misma?

7. ¢Cuantos elementos trabajan y/o colaboran con la asociacién, y cuél es su nivel

de formaciéon?
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA ASOCIACION DE LA ASOCIACION

COOPERACION: Agradecemos de antemano por la atencion prestada para el desarrollo de
esta importante investigacién, ademas garantizamos guardar absoluta reserva.

INSTRUCCIONES: Se le pide de la manera mas comedida ser muy reflexivo al llenar los
espacios.

1. ¢Consideran ustedes que los productores tienen conocimiento de la gestion
que realizan los directivos?

2. ¢Cree usted que la falta de técnicas administrativos afecte directamente a la
obtencion de los objetivos de la asociacion?

3. ¢Deltotal de objetivos planteados por la asociacion, cuales y cuantos considera
gue han sido cumplidos?

4. ¢Qué tipos de técnicas de capacitacion le gustaria se den a partir del 2017 en
la asociacion de agricultores Mariscal Sucre?



