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RESUMEN

En la actualidad, la mejora continua se ha convertido en una variable determinante en el
mundo de los negocios. Términos como calidad, productividad y competitividad se han
vuelto muy comunes a raiz de la globalizacion. En este trabajo, se analizara la empresa
Camposol SA para confirmar si la empresa sigue los conceptos mencionados, es rentable
y/o genera valor. El presente trabajo propone un diagndstico, formulacion,
implementacidn y control estratégico de Camposol. Mediante el uso de matrices, cuadros,
gréficos, fuentes indexadas y estadisticas, se pretende profundizar el proceso estratégico
de la empresa. Se concluye que Camposol tiene las capacidades para aprovechar sus
fortalezas y las oportunidades del sector agroindustrial, estd preparada para hacer frente

a las amenazas externas, es rentable y genera valor.

Palabras Clave:
Estrategia (M10), Globalizacién (M16), Mejora continua (M19), Productividad (M11),
Rentabilidad (M20)



ABSTRACT

In the recent days, the continue improvement on business process has become a key
variable among business. Concepts like quality, productivity and competitivity are now
more common due to globalization. This work will analyze the company Camposol SA
to confirm if it follows the previous terms, is profitable and generates value. The
following document propose a diagnosis, formulation, implementation and strategy
control about Camposol. By using matrices, charts, graphics, trustable sources and
statistics, the intention is to deepen the strategic process of the enterprise. As a
conclusion, Camposol has the capacity to take advantage of its strengths and the
agroindustry sector opportunities. Is prepared to deal extern threats, is profitable and

generates value.

Key Words
Strategy (M10), Globalization (M16), Continuous improvement (M19), Productivity
(M11), Profitability (M20)



INTRODUCCION

¢Sabias que, Camposol estd cambiando sus categorias de negocio por la tendencia a lo
saludable? Desde sus inicios ha desarrollado tres categorias las cuales fueron Productos
Frescos, Congelados y Enlatados y que ahora, para el afio 2016, esta renovando su cartera
de negocios a solo las dos primeras, pues generan un mayor valor para la organizacion.
Asi como el ejemplo de Camposol, hoy en dia las empresas estan llamadas a cuidar a sus
consumidores o clientes siguiendo la linea de lo saludable, ofreciendo una propuesta de

valor innovadora, siendo socialmente responsable, ademas de ser rentable.

El andlisis estratégico de cualquier empresa se desarrolla en base a cuatro etapas:
diagnostico, el cual se divide en dos interno y externo; formulacion de estrategias, a partir
de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas; implementacion de propuestas
de mejora, a través de estrategias especificas para cada matriz desarrollada y control
estratégico en base a un Mapa Estratégico.

Segun un estudio patrocinado por el Instituto Nacional de Calidad (INACAL) en el afio
2016, solo el 1% de las empresas peruanas tienen sistemas de gestién de la calidad (RPP,
2016). Lo cual es preocupante tomando en cuenta la ola de competitividad y las nuevas

tendencias. ¢Sera posible que este 1% pueda incrementarse?

Segun Hill, Jones y Schilling (2015) "un producto es de calidad superior cuando los
clientes perciben que sus atributos les proporcionan mas utilidad que los de los productos
que venden sus rivales” (p. 93). Como se explica, se entiende que la calidad es un atributo
importante para el consumidor, ya que se evalla la excelencia y la confiabilidad del
producto. En muchos casos, el primer criterio de descarte a la hora de adquirir un

producto o servicio.

A continuacion, se va a presentar el caso Camposol SA y el primer punto a tratar sera el

Diagnostico Interno, especificamente el Anélisis del modelo de la empresa.



CAPITULO I: DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.1 Diagnéstico interno

El objetivo de este capitulo es detallar, a través de diferentes herramientas de estudio las
actividades clave de Camposol dentro del sector agroindustrial. Razon por la cual, se
considerara la informacion de los siguientes analisis como: Modelo de Negocio, Cadena
de Valor, ventajas competitivas y las fortalezas y debilidades de la organizacion.

1.1.1 Analisis del modelo de negocio

Con respecto al modelo de negocio, se remite a considerar el Modelo Canvas. Segun
Osterwalder y Pigneur (2011), se indica que el lienzo de modelo de negocios es una
herramienta que permite esbozar modelos de negocio nuevos o existentes. Asimismo,
fomenta la comprension, debate, creatividad y analisis. A partir de la evaluacion del
segmento de mercado, propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, ingresos,
recursos clave, actividades clave, asociaciones clave y estructura de costos se esta en la

capacidad de poder armar un negocio nuevo o reflexionar sobre el actual para mejorarlo
(p. 45).

Supongamos que se desea aperturar un negocio de panaderia, pues se tiene el
capital necesario para hacerlo. ; Qué habria que pensar primero? Como, se ha comentado
en el parrafo anterior, la respuesta es el lienzo de modelo de negocios. Se empezaria
viendo la propuesta de valor que ofreceria la empresa, a quienes se dirigiria, mediante
qué canales, y asi completando cada una de los nueve factores que conforman el lienzo.

Es mucho maés probable que el negocio sea exitoso de seguir este modelo.
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1.1.2 Analisis de la cadena de valor

El andlisis de la cadena de valor, segun Michael Porter (como se citdé en David Fred,
2013) lo define como “proceso por el cual una empresa determina el costo asociado con
las actividades de la organizacion, desde la compra de la materia prima hasta la

fabricacion del producto y su comercializacion” (p. 119).

Por ejemplo, en un negocio de comida rapida la cadena de valor analizaria todos
los procesos o actividades que realizan desde la compra de las materias primas para la
fabricacion de los diversos productos hasta la entrega al cliente. Incluso, en algunos
casos, se pide llenar encuestas para saber coémo se hizo el pedido, o el nivel de satisfaccion

de la atencion.
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1.1.3 Definicién y sustentacion de las ventajas competitivas de la empresa y por
Unidad Estratégica de Negocio (UEN)

Segun Hill, Jones y Schilling (2015), una ventaja competitiva se divide en eficiencia,
calidad, innovacion y respuesta al cliente. Cada uno de estos elementos provienen de las

competencias distintivas de una compafiia (p. 93).

De hecho, una ventaja competitiva siempre se va a considerar como un aspecto
que tenga rendimiento superior. En la medida de lo posible, es importante que sea
sostenible en el tiempo; es decir, que los competidores no puedan imitarla tan facilmente.
Por ejemplo, el hecho de disponer una gran reputacion en el mercado producto de una
tecnologia vanguardista, un servicio al cliente excepcional o programas de sostenibilidad

empresarial.

Tabla 1.1

Ventajas competitivas de Camposol segun bloques de valor

Calidad Superior Eficiencia Superior  Innovacion Superior Capacidad Superior

Uso de uno de los productos | Disposicion de una | Convirti6 su planta de | Primer agronegocio
de mayor valor y consumo a | planta de | empaque para | peruano en
nivel internacional como lo | empaquetado gue | manejar la produccién | pertenecer al Pacto
es el arandano por su | ofrece un mayor | fresca y algo | Mundial de las
demanda como aperitivo | control en lacalidad y | congelada (Para el | Naciones Unidas, lo
divertido o conveniencia | eficiencia en los | afio 2016 elimind | cual le da un valor
para nifios e interés de | procesos de | totalmente enlatados). | agregado a  sus
productos saludables y tiene | produccién. operaciones.

antioxidantes.

Los supermercados hablan | La eficiencia de sus | Inversion en  la | Reconocimiento en el

directamente con Camposol, | capacidades de la | educacién del | desarrollo de

por la calidad y eficienciaen | empresa crea una | consumidor mediante | programas de

distribucion. barrera natural para la | una campafia que | responsabilidad
icad b entrada de otros | aproveche la gran | social para cuidar de

:Empreszlacer_tl Ica ae?_dasea productores. imagen de la cultura | sus stakeholders.

alexce enuz en ca |da y gastronémica

volumen e  productos peruana.

frescos y congelados por el
buen desarrollo de sus
procesos internos  como
logistica interna y
produccion.

Fuente: Hill, C. W., Jones, G. R. y Schilling, M. A (2015)
Elaboracion propia




eidoud ugioeloge|3
(ST02) V "IN “Bunjiyos A -y 9 ‘ssuof “AA D ‘[IIH 81usn4

(aor1adns pepie)) seip gg¢ 2p anj sogeiedss so us anb senuanu
‘eYo9as00 op sondsap SeIp G SUBINP PEPI[Ed BUIN( OP UOIIAMIUEW 9S S3JE0enSe A SOUBPUEIE op OPENndape ofouell un uo))

(1orradns eUIRLY) souoqe A ende [o AuowudyL Jeadwo ap uy e 00103 Jod 0FaL1 2p uoEZINN

(aoL1adns e1UIRYH) 040G [Op SeW 9p $9 anb B)NSaI 0SB 9189 UA £ 94,06 59 [BIP! O] anb ek “‘gyuaions so anb mu
BIOPISUCD 2§ “[RIDIAWIO)) NF () B 9P S9ARD B uo1onpold ap [810) UsWm[oA [2p 9%4,09 [Sp opeuwirxolde un OIpuaA A QZI[RIDIAWIOD 28 ..m
S
(1or1adns eysandsda ap pepoede))) “epuof,] el uo vidoid [B1019WO0 BUIDHO BUN op BINody g
]
(ror1adns pepire))) ‘opeaidw Jp sojuswdos sayualdyp ered ,00npoid [0S, A Josodwe)), searew sop esn esardwo e W
le-]
(1orLradns pepipe)) ‘sojonpod so ua seiofow reyuawsdun vred ugrewed ap ojusnuesadosd op seyuejd sop ap uQrISINbpy e
poid sof : [dut P oI P [d SOp 3P UQIISMbP m =
=
(1or1adns uoneAsouuy) emeRdwe) £ ousdxo ap [0nuUd JoARL UN UBGUD] SOISLIBLL Im z’
op sanbue)sa sof anb ered osmo ud soIqUIED SBUI UOD SOAISUDJUL SR[OOLIFE SBIUD)ISIS UD SBAIR)OaY ()G 9p UOBULIOjSURL]| = e a
(aoLradns eOWIILYY) “souepuee 3p sodwed ap 94,67 [0 O[OS 9P UQIDBZI[IIN B[ UOD BLUIXEW UgIonpoid e] ap aouedy qu
(rorrddns pepre))) “sejsuoun So[ uod ugdes) el Jeyuswoj ered eouefed owod eduedio uowonpoid e ap 0s) W
(a0119dns ugEAOUU]) ouewe) Jod BNy e ueIqIes anb anbedws op wyueld op seIS0j0U) US UQISIDAU] - m
=
(Jor1adns BUIDIYY) *S0IS0D SO 3P UQILZI[NN B[ UD BIDUADYD Ay ‘ojue) Jod ‘souepurre ap o)y omug uaSiejy m
w
(1oL1adns pepie)) “sojua[eoxa seuriiqounr sapepaidoxd ouoraiodord souepuere ap elowe ap oonseid anbeduryg ,AA
(aoL1adns woneAouuy) sederd qm
Op [01UOD OWIOD SBIP / | SJUBINP SIIOSUIS OP SPARI) B BPIpIW UQeRsuod e & sewrxoid semjeiodwd) uo sosred sono & solaug] g
[y
w

|josodwe) ap N3N ap seAnnadwod selejus A

¢'Te|Igel



1.1.4 Determinacion y sustentacion de las Fortalezas y Debilidades de la empresa

y por Unidad Estratégica de Negocio (UEN)

Las fortalezas y debilidades de la empresa son aquellos puntos mediante los cuales la
organizacion hace un mejor trabajo o tiene limitaciones. Es importante destacar que este

grupo de elementos, son propios de la empresa y ésta ejerce control sobre ellos.

Las fortalezas son importantes para aprovechar oportunidades del sector y
protegerse de las amenazas, mientras que las debilidades no permiten un
aprovechamiento de las oportunidades y mas bien dificultan en hacer frente a las
amenazas. Las areas funcionales de la empresa es un punto de partida para determinar

qué fortalezas y debilidades tiene una empresa.
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1.2 Diagndstico Externo

El diagndstico externo es un analisis que se realiza a fin de conocer qué oportunidades y
amanezas afectan méas a la empresa. Producto de dicho analisis, se puede desarrollar el

modelo PEST (Politico, Econdmico, Social, Legal) y el de las 5 fuerzas de Porter.

1.2.1 Analisis PEST (Sustentacion de las fuerzas en base a la evolucién futura de
factores)

El analisis PEST implica la evaluacion de 4 elementos a saber: Politico, Econdémico,
Social y Tecnoldgico. Segun Frynas y Velahi (2015), el PEST es una identificacion del
ambiente donde se desarrolla la empresa, asi como la posibilidad de obtener data que
permita predecir nuevas tendencias y circunstancias (p. 42).

Algunas variables como el crecimiento del PBI, crisis politica del pais, el
consumo per céapita, las tendencias a lo saludable, a lo ambientalmente amigable,
innovaciones tecnoldgicas, son algunas que podrian considerarse al realizar este analisis
PEST. Como se vera en lo sucesivo del trabajo, es en base al PEST que se puede realizar

la matriz EFE y determinar las amenazas y oportunidades del sector.
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1.2.2 Analisis de las fuerzas competitivas del sector

Segun lo dicho por Michael Porter (1997), en su libro Estrategia Competitiva el modelo

de las Cinco Fuerzas Competitivas del sector indica que méas allad de los mismos

competidores estan los clientes, proveedores, los productos sustitutos y los potenciales

competidores (p. 177).

Aspectos como la rivalidad, barreras de entrada, costo de cambio, barreras de salida,

la estructura competitiva, diferenciacion, son elementos que se consideran en este

modelo. Cuanto méas completo esté el anélisis, se podra tomar mejores decisiones sobre

cémo encaminar el negocio.

1. Rivalidad entre competidores: ALTA

Estructura de la industria: Fragmentada, ya que dentro del sector existen
una variedad de productores sudamericanos. La empresa Camposol al estar
en este tipo de industria no tiene economias de escala. Sin embargo, la
competencia desea una parte de share of market, por lo tanto, la rivalidad es
alta.

Crecimiento de la demanda: Alta, ya que la demanda de mercados va a
crecer a la par con la tendencia de lo saludable.

Diferenciacién del producto o servicio: Alta, dado que en sus procesos de
produccion utiliza productos organicos, invierten en innovacion y desarrollo,
asi mismo tiene una estrategia de negocio genérica de diferenciacion
ampliada.

Costo de Cambio: no tienen una estrategia de marca desarrollada, por ello
es que los clientes se van a otros competidores sin problema. El costo de
cambio es bajo.

Barreras de Salida: Camposol ha hecho una inversion grande en lo que
respecta a hectareas y en la planta que asi nomas no puede salirse de la
industria.

Barreras de ingreso: Camposol, al desarrollar buenas capacidades, genera

una barrera natural para el ingreso de nuevos productores

14



e Capacidad instalada ociosa méas estructura de costos fijos altos: En
relacién a la produccion de arandanos, se aprovechd el 25% de las hectareas
disponible sin utilizar la capacidad maxima de las hectareas restantes.
Asimismo, el mantenimiento de planta, sueldos de trabajadores, luz, agua,
uso de pesticidas para evitar las plagas, riego de las cosechas dando como

resultado que los costos fijos sean altos.

2. Entrada potencial de nuevos competidores

e Inversién: La capacidad de Camposol para invertir es muy alta en el
desarrollo de nuevos productos, como pesticidas naturales, etc. Por ello, es
una fuerte barrera para los competidores que quieran ingresar con una alta
inversion en 1&D.

e Marcas establecidas y fuertes: Camposol ha desarrollado dos marcas
fuertes como Camposol para productos de alta calidad y Sol Produce para el
siguiente nivel, pero la empresa no desarrollé una estrategia de marca fuerte,
ya que no se invirtié en la promocién de marca. Por esa razon, es que los
competidores podran ingresar al mercado si desarrollan una estrategia Unica
y buena inversién en la marca.

e Barreras legales: No existen barreras legales establecidas por el Estado.

e Acceso a la distribucion: Camposol en este punto utiliza terceros para
transportar sus productos a los consumidores finales, por ello esto generaria
una ventaja para los competidores al ingresar al mercado desarrollandose aln
mas en el area de distribucion.

e Acceso a la materia prima: Al desarrollar el modelo integrado vertical
Camposol muestra una gran ventaja competitiva frente a los competidores.

e Know How: Tras su larga trayectoria, tiene toda la experiencia de como se
producen los productos y el conocimiento del desarrollo del mercado. Pero,
en relacién a su lado comercial tiene una desventaja, ya que carece de

experiencia en dicho rubro.

15



3. Poder de Negociacion de Compradores

¢Compran por volumen? Si, los minoristas compran productos a un precio
mas accesible.

¢El producto es diferenciado? Alto, ya que en sus procesos de produccion
utiliza productos organicos, invierten en I&D, asi mismo tiene una estrategia
de negocio generica de diferenciacion ampliada.

¢ Costo de cambio? Bajo, la forma de enganchar de Camposol, para que sus
clientes minoristas se queden con la empresa, es a través de la produccion
organica. Por ello, los clientes tendran un menor poder para cambiar de
proveedor.

Posibilidad que el comprador se integre verticalmente hacia atras: Bajo,
segun el caso, los minoristas ofrecen a Camposol solo sus plantas de
maduracion para los aguacates y centros frigorificos para los arandanos. Por
ello, es poco viable que se integren verticalmente hacia atras.

Comprador tiene informacion de costos: Bajo, ya que la informacién de
costos no la tienen los compradores. Es una oportunidad para mantener a los

clientes interesados.

4. Poder de Negociacion de Proveedores

Cantidad de proveedores: Es baja. Desde el punto de vista de la cadena de
produccion, Camposol es proveedor del proveedor. De ahi que, es una
oportunidad para seguir desarrollandose y consolidando su cadena de valor.
¢Diferenciacion o estandar? Diferenciacion, porque lo que proveen no lo
producen otros sino el mismo Camposol. Por ello, es una oportunidad para la
organizacion de seguir fidelizando a los minoristas.

Costo de cambio: Bajo, la forma de enganchar de Camposol, para que sus
clientes minoristas se queden con la empresa, es a través de la produccién
orgénica. Por ello, los clientes tendran un menor poder para cambiar de
proveedor.

¢ Representa el proveedor una amenaza de integracion hacia adelante?
No, dado que Camposol es el mismo proveedor productor y distribuidor, es

decir presenta un modelo vertical integrado.
16



5. Amenaza de Productos Sustitutos

e ;Hay sustitutos? Si, como los alimentos saludables (otros frutos que no
cultiva Camposol, Jugos naturales, Yogures naturales, y otros productos que
contengan antioxidantes).

e ;Cual es el costo de cambio? Bajo, es una amenaza, ya que los productos
naturales que reemplazarian a lo que Camposol ofrece manejan precios
parecidos. ES por esa razon, que no cuesta nada optar por otro producto
sustituto.

e ;Cudl es el precio? Como se indico en el costo de cambio, solamente si el
precio del sustituto es mayor no convendria hacer el cambio. Sin embargo, si
los precios son semejantes la decision sera mas orientada al consumidor de

qué producto adquirir.

1.2.3 Determinacidn y sustentacion de Oportunidades y Amenazas

Como se coment6 anteriormente, asi como se evalUa internamente una empresa para
saber cudles son sus fortalezas y debilidades, también existe el analisis externo que utiliza
oportunidades y amenazas. En esencia, las oportunidades son aquellas situaciones que la
empresa puede aprovechar para mejorar, ya sea por temas politicos, econémicos, sociales

0 tecnoldgicos, pero que no tiene control directo.

En tanto que las amenazas, son variables también de las categorias mencionadas
en la linea anterior, pero que pueden de cierta forma evitar que como empresa se pueda
crecer Yy, en este caso, se debe buscar la forma de hacer frente a las amenazas para

minimizar su impacto en el negocio.
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CAPITULO II: FORMULACION DE LA ESTRATEGIA

2.1 Desarrollo y sustentacion de la Matriz EFI

De acuerdo con Mora Valverde y Chacon Villalobos (2019), “La matriz de evaluacion
de factores internos Matriz EFI es un instrumento para formular estrategias, resume y
evalua las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las &reas funcionales de un

negocio” (p. 7).

Son todas aquellas variables internas de la empresa que representan fortalezas y
debilidades, las cuales se ponderan y concluyen qué tan sélida es su posicién interna. La
respuesta sera afirmativa si el promedio alcanzado de las variables con los pesos es mayor
az2,5.
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Tabla 2.1

Matriz EFI
‘ Valor ‘ Clasif. ‘ V.Pond.

Fortalezas
(F1) Principal productor agropecuario y de aguacate en Per( 0.04 4 0.16
(F2) Disposicién de 5,300 hectareas de plantaciones agricolas. 0.04 3 0.12
(F3) Venta directa a minoristas a través de oficinas propias 0.03 3 0.09
comerciales en Estados Unidos y Europa
(F4) Mayor empleador del Pert 0.04 3 0.12
(F5) Primer agronegocio en unirse al Pacto Mundial de las Naciones 0.06 4 0.24
Unidas
(F6) Utilizacion de produccion organica 0.05 4 0.20
(F7) Inversion en educacion del consumidor 0.04 4 0.16
(F8) Alta inversion en Innovacién y desarrollo 0.06 3 0.18
(F9) Calidad y volumen reconocido a nivel internacional 0.06 4 0.24
(F10) Certificaciones por excelencia de produccion 0.05 4 0.20
(F11) Programas de sostenibilidad ambiental 0.06 4 0.24
(F12) Expansion en areas de cultivo de arandanos 0.04 3 0.12
(F13) Utilizacidn de riego por goteo 0.05 4 0.20
(F14) Empleo de sensores modernos para el envio a Estados Unidos 0.04 3 0.12
(F15) Desarrollo de sistemas agricolas intensivos 0.04 3 0.12
(F16) Inversion en plantas procesadoras de camarén 0.04 3 0.12
Debilidades
(D1) Limitada integracidn entre las unidades estratégicas de negocio 0.04 2 0.08
(D2) Cultura organizacional poco consolidada 0.06 2 0.12
(D3) Baja inversion en la promocion de marca 0.04 1 0.04
(D4) Ausencia de un servicio post-venta 0.04 2 0.08
(D5) No tiene propiedad de infraestructura de maduracion 0.04 2 0.08
(D6) Incapacidad de suministro de gran volumen de camarones 0.04 1 0.04
TOTALES ‘ 1.00 ‘ | 3.07

Fuente: David, F. (2013)
Elaboracién Propia

Camposol muestra una ventaja competitiva en calidad, eficiencia e innovacion en
sus productos frescos y congelados, por lo que presentan una mayor percepcion en el
puntaje (0.06). Asimismo, el control de riego por goteo genera una reduccion en la
utilizacion de agua. En cambio, su mayor debilidad es que la cultura organizacional es
poco consolidada, lo que genera conflictos entre unidades estratégicas de negocio. Por
tanto, Camposol es una empresa con una posicion interna solida (se encuentra con un
puntaje de 3.07 superior al 2.5 promedio de la industria), tiene muchas fortalezas que lo
diferencian de la competencia y esta en la capacidad de hacer frente a sus debilidades.
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2.2 Desarrollo y sustentacion de la matriz EFE

Con relacion a la matriz EFE, su forma de procedimiento es bastante similar a la matriz

EFI, pero la diferencia radica en el analisis de las oportunidades y amenazas del sector.

Ahora bien, respecto de las ventajas de usar esta matriz es su facilidad de uso, de

entendimiento, ademas que la informacion que se obtiene puede servir para otros analisis

como la matriz FODA (Anggadwita et al., 2019, p. 3).

Tabla 2.2
Matriz EFE

‘ Valor ‘ Clasif. ‘ V.Pond.

Oportunidades

(O1) Apertura de fronteras asiaticas 0.07 4 0.28
(02) Cultura gastronémica peruana de fama mundial 0.06 4 0.24
(03) Condiciones Atmosféricas positivas 0.06 3 0.18
(04) Acuerdos comerciales para la exportacion 0.06 4 0.24
(O5) Incremento en la conciencia de consumidores sobre la salud 0.07 4 0.28
(0O6) Crecimiento fuerte en la demanda del consumo per capita de 0.06 4 0.24
arandanos en Estados Unidos

(O7) Disponibilidad de bayas (tipo de arandano) todos los meses del 0.06 3 0.18
afio.

(08) Mayor crecimiento del valor e imagen de los arandanos 0.06 4 0.24
(09) Gobierno promueve la expansion del proyecto de irrigacion de 0.06 3 0.18
agua

(010) Incremento del precio de Materia Prima 0.05 0.15
(O11) Conversion de areas de desierto en centros agricolas y 0.05 0.15
econdémicos

Amenazas

(A1) Incremento de competidores sudamericanos en el mercado global 0.07 3 0.21
(A2) Caida de la inversion interna 0.04 2 0.08
(A3) Fendmenos naturales 0.05 1 0.05
(A4 Proyeccién de reduccién constante en el PBI de 0.2% hasta el 0.06 3 0.18
2020

(A5) Caida de precios en el sector agropecuario 0.04 2 0.08
(AB) Crisis politica producto de las Gltimas elecciones 0.04 2 0.08
(A7) Costos laborales en Peru son altos 0.04 0.08
TOTALES ‘ 1.00 ‘ 3.12

Fuente: David, F. (2013)
Elaboracidn Propia

Los factores mas importantes que determinaran el éxito de la industria es el

incremento en la conciencia de los consumidores sobre la salud y la apertura de fronteras
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asiaticas. EI mayor interés en el consumo de productos de alto valor caldrico y rico en
antioxidantes genera una mayor demanda de productos frescos sin quimicos que
beneficien la salud. Por otro lado, en el Per( se ha proyectado la reduccién constante del
PBI durante los proximos 4 afios el cudl generaria menor comercio, trabajo y el
distanciamiento de inversionistas. En conclusion, Camposol estd aprovechando
eficientemente las oportunidades, ademas de responder al entorno mucho mejor que el

promedio del sector (3.12) y hacer frente a las amenazas.

2.3 Matriz de las Estrategias Genéricas

Segun la propuesta de los autores Anampa, Door, Llamoja y Santa (2009), indican que el
modelo de Michael Porter bajo el enfoque de posicionamiento para las empresas define
diversas estrategias genéricas que consideran la ventaja competitiva y el tipo de segmento

al cual se dirigen.

Es asi que, segln la matriz, se puede tener diferenciacion, liderazgo en costo o
nicho. En base a las caracteristicas del negocio y hacia quién se dirige, se estara en la

posicion de afirmar cual es la estrategia genérica de negocio.

Tabla 2.3
Estrategias genéricas

Factor Sustentacion

Alta. Se preocupa por desarrollar alimentos de alta calidad, confiabilidad y consistencia
con enfoque orientado al cliente. Por ello, realiza proyectos como la utilizacion de riego
Diferenciacion |por goteo impulsado por la gravedad y produccion organica, inversion en control de
plagas naturales, crias y la secuenciacién del ADN de los arboles de los frutos para
estudiar como sus rasgos especificos interactdian con el entorno del crecimiento.

Alta. Posee diferentes segmentos de mercado como hombres, mujeres y nifios que estén
Segmentacion |interesados en consumir productos beneficiosos para la salud, y cuyo estilo de vida se
asocie a uno mas sano.

Innovacidn y desarrollo en plantas de empaque, productos de alta calidad y consistencia,

Habilidades . . .

Distintivas Know How en el proceso productivo como las condiciones necesarias para la cosecha y
la eficiencia superior tras la reutilizacién del agua.

Estrateqia En conclusién, es diferenciacion ampliada por su alta diferenciacién de producto y

Genéricga segmentacion alta, ademas de habilidades distintivas que generan un valor agregado a la

empresa.

Fuente: Hill, C. W., Jones, G. R. y Schilling, M. A (2015)
Fuente: Elaboracion propia
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2.4 Matriz FODA

Segun Trejo, E., Trejo, N y Zufiiga (2018) “...es una herramienta que permite generar

una imagen de la situacion actual...” (p. 9) de una empresa. Se va incluir las fortalezas y

debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas.

Esta forma de analisis, ademas, permite formular estrategias combinando cada

uno de los componentes del mismo.

Figura 2.1
Matriz FODA

OPORTUNIDADES - O
(O1) Apertura de fronteras asiaticas
(02) Cultura gastronémica peruana de fama
mundial
(03) Condiciones Atmosféricas
(04) Acuerdos comerciales para la exportacion
(O5) Incremento en la conciencia de
consumidores sobre la salud
(06) Crecimiento fuerte en la demanda del
€onNsumo per cépita
(O7) Disponibilidad de bayas todos los meses del
afio
(08) Mayor crecimiento del valor e imagen de los
arandanos

(09) Gobierno promueve la expansion del
proyecto de agua

(010) Incremento del precio de Materia Prima

(O11) Conversion de areas de desierto en centros
agricolas y econdmicos

AMENAZAS - A
(A1) Incremento de competidores en el mercado
(A2) Caida de la inversion interna
(A3) Fenémenos naturales
(A4) Caida de precios en el sector agropecuario
(A5) Proyeccion de reduccion constante en el PBI
de 0.2% hasta el 2020
(A®6) Crisis politica en Ultimas elecciones
(A7) Costos laborales en Pert son altos

FORTALEZAS - F DEBILIDADES - D

(F1) Principal productor agropecuario y de aguacate en

Perd

(F2) Disposicon de 5035 hectareas de plantaciones

(F3) Venta directa a minoristas a través de oficinas

comerciales en US y Europa

(F4) Mayor empleador del Pert

(F5) Primer agronegocio en unirse al Pacto Mundial

(F6) Utilizacion de produccion organica

(F7) Inversién en educacion del consumidor

(F8) Alta inversion en Innovacion y desarrollo

(F9) Calidad y volumen reconocido a nivel internacional

(F10) Certificaciones por excelencia de produccion

(F11) Programas de sostenibilidad ambiental

(F12) Expansion en areas de cultivo de ardndanos

(F13) Utilizacién de riego por goteo

(F14) Inversion en plantas procesadoras de camarén

(F15) Desarrollo de sistemas agricolas intensivos

F16) Empleo de sensores modernos para el envio a USA

ESTRATEGIAS FO

01 + 03 + F9: Desarrollo de Mercado Ingresar a
mercados internacionales con sus mismos productos
aprovechando la demanda de productos beneficiosos para
la salud.

O1 + O4 + F3: Comercializacion internacional
Aprovechar los acuerdos comerciales con Estados Unidos,
China, Europa para hacer mas fécil el ingreso de los
productos.

02 + 03 + 07 + 08 + F9 + F10: Diferenciacién Se
diferencia en condiciones atmosféricas Unicas, famosa
cultura gastronémica, frutos disponibles todo el afio de
buena calidad y volumen reconocido a nivel internacional y
certificaciones por excelencia de produccion.

F14 + 09: Tecnologias nuevas Gran potencial de
Camposol de invertir en procesadoras para aprovechar los
esfuerzos del gobierno en proyectos de agua y el fuerte
cultivo de camarones en el sector agropecuario.

ESTRATEGIAS FA
F8 + Al: Innovacidn Utilizar la capacidad de la empresa
para invertir en grandes equipos para contrarrestar la
competencia de competidores en el mercado global con
productos de alta calidad.
F6 + F13 + A3: Seguridad y Salud Al utilizar productos
organicos que reemplazan los quimicos toxicos se reduce
el indice de riesgo durante un fenémeno natural.

(D1) Limitada integracion entre las
unidades estratégicas de negocio

(D2) Cultura organizacional poco
consolidada

(D3) Baja inversion en la promocion de
(D4) Ausencia de un servicio post venta.
(D5) No tiene propiedad de
infraestructura de maduracion

(D6) Incapacidad de suministro de gran
volumen de camarones

ESTRATEGIAS DO

D5 + O6: Inversién en
infraestructuras de maduracion de las
frutas para aprovechar la demanda
creciente de ardndanos y el mayor
consumo per cépita de frutos frescos.

O5 + D3: Publicidad: La empresa esta
aprovechando la tendencia a lo saludable
deberia sacar publicidad que muestre sus
productos promocionando en la linea de
lo sano.

D4 + O8: Estrategia del CRM: a raiz
de un mayor crecimiento del valor de los
arandanos se puede aprovechar esto para
generar un servicio post venta con los
arandanos.

ESTRATEGIAS DA
D3 + Al: Motivacién Cooperar
internamente con las diferentes areas de
trabajo para lograr un equilibrio de
lineamientos y contrarrestar a la
competencia mundial.

Fuente: David, F. (2013)
Elaboracion propia
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2.5 Definicion y sustentacion de la Vision, Mision y Politicas

Segun proponen Lépez y Ortega (2016), la mision “es el conjunto de acciones inmediatas
para el desarrollo de tacticas concretas que permitan alcanzar objetivamente el plan
establecido como estratégico” (p. 271). Dicho, en otros términos, es lo que ofrece 1a
empresa, quién es, como es en el hoy, en el presente. De modo que, se detalle de la
siguiente manera la mision de Camposol hoy como “Ofrecer alimentos de alta calidad y
saludables a nuestros clientes, comprometiéndonos con la confiabilidad y consistencia de

nuestros productos. Pensando siempre en mejorar”

Los mismos autores, luego se refieren a la vision como aquella a lo que la empresa
desea llegar a ser. La vision tiene un componente a futuro, responde a la pregunta qué se
quiere lograr o como se ve el negocio de aqui a unos 5 afios. Es por ello, que se detalla la
siguiente vision para Camposol en base a las debilidades como una propuesta de mejora
a futuro “Ser el proveedor peruano de mayor confiabilidad y consistencia de alimentos

frescos y congelados ofreciendo un servicio completo a nuestros clientes en todo el afio”.

Ahora con respecto a las politicas, se entienden como directrices que rigen la
forma en la que los colaboradores se comportan. Por ejemplo, una politica podria ser que
todos los colaboradores los dias viernes vayan en vestimenta informal o que en horario
de verano se trabaje hasta las 03:00 pm., por mencionar algunos ejemplos. De ahi que en
base al analisis de la cadena de valor se plantea las siguientes politicas para Camposol:

e Orientacion al cliente: Trabajaremos con los mas altos estandares de
desempefio para nuestros clientes.

e Eficiencia: Aspiramos a la excelencia y buscaremos el maximo nivel de éxito.

e Respeto: Ejerceremos como una empresa global con ética e integridad.

e (Calidad: Nos comprometemos con la consciencia preventiva y mejora
continua.

e Trabajo en equipo: Apostamos por la igualdad y diversidad donde
prevalezcan los objetivos del grupo.

e Orientacion a lo socialmente responsable: Nos comprometeremos a cuidar al
medio ambiente y ser socialmente responsable en el desarrollo de nuestras

operaciones.
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2.6  Definicion de los Objetivos Estratégicos de la empresa

¢Qué se entiende por objetivos estratégicos? Son aquellos enunciados con verbos en
infinitivo, medibles, desafiantes, realistas y con un periodo de tiempo establecido,
siguiendo la metodologia SMART (Specific, Measurable, Attainable, Realistic and Time
inbound), que son claves para la empresa. Por ejemplo, lograr un crecimiento en ventas
de 3% anual. Por ello, en base a los resultados financieros de afios anteriores, analisis de
la industria, reporte de contrataciones de personal e indicadores de logistica se han

desarrollado los siguientes objetivos estratégicos para compaiiia:

e Incrementar la confiabilidad en el consumidor en un 4% para el afio
2020. A raiz de que la marca de Camposol no esta muy consolidada, se
plantea implementar mejoras tales como la inversién en marketing para
incrementar el conocimiento de la marca en los consumidores y cumplir la
estrategia genérica de negocio que es Diferenciacion Ampliada generando
mayor confiabilidad esto se va a cuantificar a partir de una encuesta de
percepcion del consumidor.

e Incrementar ventas de Camposol en 6.54% para el 2018. El célculo se
hizo en base a una regresion lineal simple considerando los afios 2014 y 2015
que se obtuvieron de los Estados Resultados Integrales. De esta manera podra
crecer y lograr un mayor posicionamiento en el mercado. Se medira este
objetivo mediante el reporte de ventas.

e Disminuir el indice de rotacion de personal en 1% anual. Cada afio la
empresa calculara este indice y debe buscar disminuirlo en al menos 1% cada
afio a fin de retener talento y no perder dinero en un nuevo proceso de
reclutamiento, seleccion e induccion. La gerencia de RRHH sera uno de los
principales responsables del cumplimiento de este objetivo.

e Lograr una eficiencia logistica de al menos 95% desde el puerto hasta el
destino final al afio. Lo cual favoreceria a uno de los elementos de la ventaja
competitiva de Camposol: la calidad superior. Mayor eficiencia genera mayor
calidad y en consecuencia confiabilidad. Este objetivo se medira a través de
controles de calidad periddicos por cada pedido solicitado.
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2.7 Redefinicion de las Unidades Estratégicas de Negocio (UEN) o creacion de

nuevas UEN

La estructura organizacional describe a la empresa, como esta formada o dicho de otra
forma cudl es el esqueleto de la organizacion. Una buena estructura permite una mejor

coordinacion y control.

Figura 2.2
Segmentos de Negocio actuales de Camposol

Campasol

|
[ | |
UEM Frutas y
Vegetales

UEM Mariscos UEN Comercial
I

Perd Estados Unidos Eurocpa

Fuente: Bell y Kindred (2016)
Elaboracion propia

Figura 2.3
Redisefio de Segmentos de Negocio de Camposol

LUEMN Comercial

Perd Estados Unidos Eurcpa

Shangha

Fuente: Bell y Kindred (2016)
Elaboracion propia

Camposol ha desarrollado tres unidades estratégicas de negocio (UEN) como
Frutas y Vegetales, Mariscos y Trading. Dentro del andlisis de la organizacion, se ha
observado una serie de cambios reflejados por los factores econdémicos que afectaron
directamente la categoria de productos enlatados y, que, en su momento, competian en el

mercado mundial.
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El proposito de Camposol es ofrecer el mejor servicio relacionado a la
disponibilidad del producto, empaque y tiempo de entrega; de modo que el redisefio del
negocio sera a través de la UEN Comercial con la creacion de una oficina en China -
Shanghai para aprovechar la demanda saludable en la clase media, asi como la alta
demanda de productos naturales. Ademas, de que el mercado chino es bastante atractivo

y novedoso.

Aun cuando se esté agregando esta UEN, las demas seguiran funcionando, de

acuerdo a lo establecido en el organigrama de la empresa vigente.

2.8 Propuesta y sustentacion de estrategias en el ambiente Global, Corporativas
de Negocios y Funcionales

Se realizaran las siguientes propuestas estratégicas en base al analisis interno y externo
de la empresa Camposol y asi aprovechar al maximo cada fortalezas y oportunidades

contrarrestando las debilidades de la compafiia y amenazas del mercado.

Tabla 2.4

Estrategias de ambiente global, corporativas, de negocios y funcionales para Camposol

Estrategia Presiébn _por adaptarse _a lo local: Alto. Camposol ingresa a los mercados
de Ambiente | internacionales, a través del cumplimiento de estdndares ambientales y sanitarios. Por
Global ejemplo, Camposol busca ingresar al mercado de China, pero previamente se analiz6 al
consumidor asiatico considerando su gusto por el tamafio, color y apariencia como
atributos més relevantes que el sabor de los frutos.

Presion por reducir los costos: Bajo. La estrategia genérica es diferenciacion ampliada,
por ello es fundamental resaltar la inversién constante en innovacion y desarrollo (1&D)
en los procesos de produccion, a través de proyectos y nuevas tecnologias para su planta
de empaque que podria calibrar la fruta por tamafio; el desarrollo sostenible que genera
la reutilizacion de agua; nuevas formas de desarrollar un control de plagas naturales no
toxicos para el ser humano y el medio ambiente.

Frente a lo antes expuesto, se puede mencionar que Camposol, utiliza una estrategia
multinacional.

Estrategias | Integracion vertical hacia adelante: Camposol realiza actividades de distribucion
corporativas | directamente a sus oficinas, no existen intermediarios, ya que esto les permite un
(continuaciom)eontacto directo con el cliente.

Integracion vertical hacia atrds: Camposol desarrolla su propio proceso de campo y de
planta. Lo cual prescinde de proveedores habituales en una cadena de suministro.
Diversificacion relacionada: ya que la empresa tiene una UEN de frutas y vegetales,
ademas de otra de congelados (mariscos, por ejemplo). Ambas pertenecen o estan
asociadas con comida o alimentos, de ahi que sea relacionada.

(continta)
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(continuacién)

Estrategia a
nivel
negocios

Desarrollo de nuevos mercados: Camposol, busca incrementar su expansion a nivel
internacional a través de oficinas propias, en Estados Unidos y Europa. Por ello, es que
la empresa ha analizado en ingresar al mercado asiatico (china) donde se ha
incrementado potencialmente la demanda de productos saludables compuesto por
vitaminas y antioxidantes que ayudan al rejuvenecimiento de la piel.

Penetracion _de mercado: Para hacerle frente a la competencia Camposol debera
aumentar la inversion en campafias de marketing, a través de las redes sociales, dando
a conocer su propuesta de valor y fortaleciendo la relacién directa con los consumidores.

Estrategias
a nivel
funcional

Recursos Humanos:

e Crear estrategias de atracciéon, desarrollo y retencién del talento como
reclutamiento 2.0, programas de reconocimiento, desarrollo de lideres,
capacitaciones salarios acorde al promedio del mercado y linea de carrera. Con ello,
Camposol podra atraer y formar a los colaboradores con las areas mas fuertes y
ofreciéndoles oportunidades de desarrollo acorde a sus necesidades especificas
dentro de la organizacion.

e Desarrollar sistemas de gestion de seguridad y salud en el trabajo para la
identificacion de peligros y prevencién de riesgos (IPERC).

Marketing:

e Incrementar la inversion en campafas de marketing para promocionar la marca y
los productos, a través de las redes sociales en las horas donde hay més trafico
online con mensajes que respalden su interés en estilos de vida saludable.

e Transformar los canales digitales de atencion al cliente por redes sociales y paginas
web, a través de robots para absolver dudas y utilizar herramientas de
retroalimentacion en tienda u online post venta.

e Implementacion de un Customer Relationship Management (CRM) para fidelizar a
los clientes.

Operaciones:

e Implementar un sistema de trazabilidad basado en tecnologias de identificacién por
radiofrecuencia (RFID) que controle de manera automatica los procesos
productivos de campo, de planta y de comercializacion post-venta.

e Establecer el uso de Nubes que simplifique y optimice los recursos agricolas
mediante sensores en materiales y equipos.

e Desarrollo de un ERP para el ahorro en tiempo y costos, asi como la automatizacion
de los procesos internos de la empresa.

1 +D:

e Realizar un centro de investigacién para ofrecer a los minoristas (clientes) nuevas
variedades de productos todo el afio, con procesos productivos mas sostenibles y
saludables a los consumidores.

e Continuar con el desarrollo de un sistema de gestion de calidad alimentaria para
identificar y controlar los peligros biolégicos, quimicos y fisicos que puedan dafiar
la inocuidad de los alimentos.

Finanzas:

e Mejorar la rentabilidad de la empresa a través de buenas politicas comerciales para
simplificar los costes innecesarios en la empresa.

e Implementar indicadores de gestion como ROI para evaluar qué tan eficiente son
los gastos en ventas y administrativos.

Fuente: Hill, C. W., Jones, G. R. y Schilling, M. A (2015)

Elaboracion prop

ia
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CAPITULO III: IMPLEMENTACION ESTRATEGICA

3.1 Evaluacién del redisefio o no redisefio de la estructura organizacional de la

empresa

Figura 3.1
Estructura Organizacional
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]
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1
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Wegetales EN Mari ‘ UEN Comer

Finanzas

{Qperaciones

Recursos
Humanos

I v aCEN
Desarrollo

Fuente: Hill, C. W., Jones, G. R. y Schilling, M. A (2015)
Elaboracion propia

La estructura matricial se ajusta de manera Gptima con las actividades que estéa realizando

Camposol, dado que:
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Camposol muestra una desventaja competitiva al desarrollar un organigrama
en desorden, donde se ha detallado varias areas de apoyo con poca 0 hinguna
relacion directa con las principales

Incrementa la comunicacion efectiva entre unidades de negocio principales y
de apoyo, dado que sus Core Business son muy similares y que, a través de
un Business Partner se logrard una alineacion estratégica entre cada UEN para
lograr los objetivos de la compafiia.

Se fortalecera una cultura organizacional mas consolidada, debido a los
cambios que se han realizado en la industria; es decir, la produccion orientada
al mercado gener0 afios atras friccion entre las areas de produccién y
comerciales de la empresa. Por ello, es positivo implementar esta estructura
para agilizar los procesos, compartir informacion y recursos, y asi enriquecer
a todo el talento de la empresa.

Se invertira eficientemente, a través de cada UEN identificando cuales son
las necesidades de promocion de marca para lograr un contacto directo con
el consumidor y hacerlo vivir una experiencia que lo acerque al producto y a
la marca.

Identificar con mayor seguridad la demanda de cada zona donde se ofrece el
producto. Por ello, se propone la apertura de una oficina en China-Shanghai

para satisfacer la demanda de la zona y ofrecer un buen servicio Post-Venta.

3.2 Propuesta de cambios para mejorar la implementacion de estrategias en la

empresa

Creacion de estrategias de atraccion, desarrollo y retencién del talento: con
la finalidad de captar a personas idoneas al puesto; formar a los
colaboradores, a través de programas de actualizacién profesional y técnica;
y conservar a los key people por medio del desarrollo de linea de carrera y de
lideres para puestos funcionales.

Implementacion de un sistema de gestion de seguridad y salud (IPERC) en el
trabajo para la proteccion de peligros y prevencion de riesgos en los
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colaboradores, clientes y proveedores que trabajen directa o indirectamente
con la organizacion.

Realizar dindmicas grupales entre las areas comercial y produccién, a fin de
potenciar el trabajo en equipo. Se sugiere sea outdoor; es decir, fuera de la
empresa.

Implementacion de Canales Digitales: para un mayor posicionamiento de la
marca en el mercado, a través de redes sociales como Facebook, Blogs y
Pagina Web donde se muestre los atributos de la calidad de los productos
ofrecidos y programas de responsabilidad social que brindan un valor
agregado.

Uso de una plataforma online para quejas, reclamos, sugerencias o contacto
con el cliente. Con ello, se podra mejorar la rapidez en la respuesta al cliente
y fidelizarlos.

Implementacion de estrategias de CRM para generar un servicio post venta,
a través de un mejor crecimiento en el valor de los ardndanos.

Realizar una camparia publicitaria promocionando sus productos (la marca),
tomando como referencia la tendencia a lo saludable.

Implementacion de sensores Radio Frequency Identification (RFID) para los
consumidores a fin de brindarles un detalle completo acerca del producto
desde el campo hasta el punto de venta final donde adquirié el producto. Con
ello, Camposol podra cumplir con la demanda de frutos frescos de los
minoristas mas sofisticados, en el nuevo mercado propuesto de China.
Establecimiento de las nubes para obtener flexibilidad y extraer las ventajas
cuando las temporadas de cosecha como arandanos, aguacates entre otros
frutos de Camposol son muy generosas, ademas de reducir mermas en la
produccion.

Utilizacion de un ERP: Para automatizar los procesos internos, a través de
ahorro en tiempo y costos.

Uso de una aplicacion amigable con el consumidor final que innove la forma
de comunicacion de ambas partes.

Construccion de un centro de investigacion para ofrecer a los minoristas una

variedad de productos con procesos mas sostenibles y saludables
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Desarrollo de un sistema de gestion de calidad alimentaria para identificar y
controlar los peligros bioldgicos, quimicos y fisicos de los alimentos.
Invertir en procesadoras, mediante tecnologias nuevas, aprovechando los
esfuerzos del gobierno en proyectos de agua y los cultivos de camarones del
sector agropecuario.

Mejorar la rentabilidad de la empresa, a traves de buenas politicas
comerciales (ciclo operativo y ciclo efectivo) para simplificar los costes
innecesarios en la empresa.

Implementar indicadores como ROI para evaluar qué tan eficiente son los
gastos en ventas y los administrativos.

Invertir en infraestructura de maduracion de frutas, a fin de aprovechar la
demanda de arandanos y el mayor consumo per capita de productos frescos
Creacion de una estructura matricial para la organizaciéon de las unidades
estratégicas de negocio y sus categorias. Y asi, alcanzar un incremento en la
comunicacion, un mejor clima laboral y un mayor acceso a sus clientes

minoristas.
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CAPITULO IV: CONTROL ESTRATEGICO

4.1 Disefio de un Mapa Estratégico de Control para la empresa

El mapa estratégico de control segin Kaplan y Norton (2009), “...proporciona una lista

normativa de comprobacion de los componentes e interrelaciones de una estrategia...”

(p. 34)) “...proporciona el marco visual para integrar los objetivos de la empresa en las

cuatro perspectivas de un Balance Scorecard...” (p. 82)

Desde un punto de vista grafico, analiza en base a las perspectivas de aprendizaje,

procesos internos, del cliente y financiera sus conexiones y de qué forma mejorando

algin elemento contribuye a la mejora total de la estrategia. Suele ser uno de los fines de

cualquier empresa tener rentabilidad y generar valor.

Figura 4.1

Mapa estratégico de control
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Fuente: Kaplan, R. y Norton, D. (2009)
Elaboracion propia
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Existe una gran diferencia entre Rentabilidad y Generar Valor, dado que lo
primero es el fin por el cual cualquier organizacion nace en la industria, pero lo segundo
es mas relevante a razon que la tendencia es no solo enfocarse en dinero sino mas alla de
lo econdmico, como es el caso de la Responsabilidad Social Empresarial que, en efecto,

ofrece un valor agregado no solo a la empresa, sino a sus productos.

Asimismo, segun el Mapa Estratégico de Control un ejemplo seria la mejora de la
cultura organizacional genera una mayor eficiencia en los procesos internos lo cual
implica mejorar la imagen de la marca y, en consecuencia, se incrementan los ingresos y

a la larga se genera valor.

Otro ejemplo, podria ser la reduccién de la brecha de competencias; es decir, que
éstas se aproximen al 100% mejorando, la calidad del servicio, lo cual va a incrementar
la satisfaccion de los clientes minoristas y, por ultimo, lograr una mayor rentabilidad para

la empresa.
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4.2 Desarrollo de un Cuadro de Mando Integral con un minimo de diez indices de
gestion
Kaplan y Norton (2009) sefialan que “El Balance Scorecard proporciona relaciones

causales explicitas a través de mapas estratégicos y objetivos desdoblados” (p.120).

A partir de los objetivos planteados en el BSC que, previamente han sido
clasificados segun las perspectivas, se debe colocar el indicador; es decir, cuél sera la

férmula a emplear a fin de cuantificar el objetivo.
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CONCLUSIONES

Los factores analizados en la cadena de valor como la planta de empaque, la
investigacion y desarrollo y ser el mayor empleador del sector son algunos elementos
que se encuentran en la matriz EFI indicando que la empresa tiene una solida posicion
interna con un promedio de 3,07 superior Al 2,5 de la industria.

Tras El andlisis externo, se concluye que Camposol esta preparada para aprovechar
las oportunidades de la industria y hacer frente a las amenazas con un promedio de
3,12.

Camposol es el primer agronegocio peruano en formar parte del Pacto Mundial de
Las Naciones Unidas. Es una fortaleza importante, pues, de aprovecharla bien, los
consumidores valorarian mas a la marca.

Camposol utiliza una estrategia multinacional al tener poca presion en disminuir
costos y alta adaptacion a lo local. Asimismo, las estrategias de desarrollo de
mercado, penetracion de mercado, diversificacion relacionada, integracion vertical y
horizontal son vigentes y la empresa las aplica.

Para asegurar el correcto cumplimiento de los objetivos de la empresa, se ha realizado
el modelo de Kaplan y Norton del mapa estratégico con sus perspectivas financiera,
satisfaccion del empleado, procesos internos y aprendizaje. Asimismo, se muestra la
relacion que tienen cada uno de los factores por perspectiva mediante el uso de
flechas.

Del modelo de las 5 Fuerzas de Porter, se concluye que la industria agroindustrial es
fragmentada, hay alta rivalidad, en donde la amenaza de productos sustitutos es una
de las fuerzas que mas debe prestar atencion, pues una mala estrategia podria hacer
perder cash flow.

Camposol usa, segun la matriz de la estrategia genérica de negocio, diferenciacion
ampliada por su enfoque hacia la calidad, una gran eficiencia en sus operaciones y
dirigida a un amplio segmento de consumidores.

Tras un anélisis compacto de la empresa. se concluye que la empresa por sus

capacidades y fortalezas es rentable y genera valor.
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RECOMENDACIONES

Camposol SA, deberia implementar un robot en la Pagina Web, asi como en sus redes
sociales para mejorar el indice de respuesta de los consumidores interesados en los
productos que ofrece la organizacion y resolucion de consultas y/o quejas sobre la
atencion recibida, después de la compra de los alimentos.

Seguir apostando por la inversién en innovacion y desarrollo sobre la investigacion
de productos nuevos para incrementar las categorias de negocio de Camposol.
Seguir con las estrategias de atraccién, desarrollo y retencién del talento, dado que
ofrece una gran oportunidad para el desarrollo profesional de los clientes internos de
la organizacion.

Se recomienda que Camposol actualice su organigrama en la seccion de la Unidad
Estratégica Comercial, una oficina més la cual seria el China (Shanghai),
adicionalmente de la de Estados Unidos, Europa y Per.

A la organizacién le conviene la utilizacion de herramientas de calidad como el
Diagrama de Pareto, la Espina de Pescado o el Diagrama de Ishikawa, PDCA (o Plan,
Do, Check, Act) o el Diagrama de Dispersion para determinar cuéles son los
problemas de la empresa, priorizarlos y resolverlos de forma inteligente.

Desarrollar productos cuyos precios sean igual o menor a los de los productos
sustitutos, a fin de que los consumidores no decidan por productos de la competencia
directa o indirecta.

Realizar un analisis de diagndstico interno y externo cada 6 meses, a fin de ver los
cambios necesarios dentro de la propuesta de valor de la empresa, asi como estar
preparada para aprovechar las oportunidades y responder mejor a las amenazas.
Hacer un Benchmarking con algunos competidores y ver en qué se esta teniendo
puntos fuertes y en qué otros, los débiles. La idea es determinar estrategias a partir
del andlisis.

Se recomienda siempre tener en cuenta la ética y valores en la toma de decisiones
empresariales, ya que ello favorece a la buena reputacion de la empresa y a una mayor

valoracion de los clientes y consumidores.
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Anexo 1: Modelo del Balanced Score Card

PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADORES (con

periodicidad de medicién)

. Indicador 1.1

Objetivo 1 Indicador 1.2

PERSPECTIVA FINANCIERA Objetivo 2 Ind!cador 2.1

Indicador 2.2

. Indicador 3.1

Objetivo 3 Indicador 3.2

3 Indicador 1.1

phietito 1 Indicador 1.2

PERSPECTIVA DEL CLIENTE Objetivo 2 Ind!cador 2.1

Indicador 2.2

_ Indicador 3.1

PRiskios Indicador 3.2

. Indicador 1.1

Objetivo 1 Indicador 1.2

PERSPECTIVA PROCESQOS Obietivo 2 Indicador 2.1

INTERNOS ) Indicador 2.2

. Indicador 3.1

SRictivog Indicador 3.2

A Indicador 1.1

Objgivo 1 Indicador 1.2

PERSPECTIVA DE Obietivo 2 Indicador 2.1

APRENDIZAJE ) Indicador 2.2

. Indicador 3.1

ORIgo Indicador 3.2
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Anexo 2: Proceso de Administracion Estratégica
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