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La planeacién es un elemento importante de la toma de decisiones a fin de
realizar una asignacion optima de los recursos. La planeacion estratégica
permite obtener respuestas logicas para atender las necesidades futuras y
dar ventajas competitivas a la organizacion. El presente trabajo de grado
tiene por objetivo analizar la planeacién estratégica de las empresas
comercializadoras textiles de Cucuta, Colombia; para conocer las estrategias
llevadas a cabo por estas empresas a fin de mantener ventajas competitivas,
diversificacion de la oferta, y hacer un aporte al crecimiento econémico de la
region. La investigacion apoyada en una fase exploratoria, descriptiva y
explicativa sigue un disefio de campo; al respecto, se aplica una encuesta a
una muestra de diez empresas comercializadoras de textiles de la ciudad de
Cucuta. Los resultados tratados con el programa SPSS muestran que a
pesar que se toman en cuenta algunos elementos de la planeacién
estratégica, queda un camino para mejorar su disefio y aplicacion en aras de
lograr el logro de los objetivos en el largo plazo.

Palabras Clave: Planeacion, Planeacion Estratégica, Comercializadoras
Textiles,
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INTRODUCCION

La planeacién es un elemento importante de la toma de decisiones a fin de
realizar una asignacion Optima de los recursos. La planeacion permite
establecer el curso de accion para orientar las operaciones y producir los
resultados a los que se quiere llegar. La planeacién permite determinar lo
que se quiere hacer en un tiempo determinado, disminuyendo los riesgos y
asegurando el uso efectivo de los recursos. La planeacion es fundamental en
la organizacion dado que permite proponer los pasos a ser llevados a cabo

en cada actividad para lograr los resultados deseados.

La planificacion estratégica fue introducida a mediados de 1950 con el
desarrollo de sistemas de planeacion a largo plazo. Pero es desde hace poco
tiempo, gracias a los estudios recientes en la administracion que la
planeacién estratégica se ha reconocido como un factor clave de éxito
empresarial. El entorno cambiante y complejo de la‘actualidad aunado a los
fendmenos politicos, sociales, econdmicos y tecnoldgicos requieren que las

organizaciones sean dirigidas bajo conceptos de planeacion estratégica.

La planeacion estratégica permite obtener respuestas l6gicas para atender
las necesidades futuras y dar ventajas competitivas a la organizacion. La
planeacién estratégica permite identificar oportunidades con la definicion de
estrategias y politicas que permitan lograr los fines buscados. La planear
estratégicamente hay que analizar constantemente el futuro con el fin de
identificar oportunidades. Para iniciar el proceso de planeacion estratégica
hay que analizar la misidbn de la empresa, la vision y los objetivos y las
estrategias dado que son elementos fundamentales que van afectar las
dediciones y le futuro de la organizacion. De ahi que, las organizaciones a fin
de lograr su permanencia en el mercado y lograr un crecimiento econémico,

pueden optar por seguir una metodologia de planificacion estratégica.



La planeacion estratégica facilita la mejora de los procesos de las
empresas y permite establecer herramientas para mejorar la toma de
decisiones racionales para lograr los objetivos. A través de la planeacion
estratégica la organizaciéon decide qué quiere en el futuro y toma las mejoras

decisiones para lograr ventajas competitivas y desarrollar su potencial.

Colombia, afronta cada dia, mayores retos a fin de caminar por la senda
del crecimiento econdmico y garantizar un mayor nivel de empleos con las
respectivas mejoras salariales. Estas mejoras en la economia y en el
bienestar social, pueden ser posibles, si el Estado fija planes en el corto
plazo, que garantice un crecimiento sostenido para hacer frente al flagelo de
la pobreza. La aplicacién de politicas macroecondmicas que dejan de lado el
bienestar politicas de desarrollo, incide negativamente en el bienestar social.
A lo largo de los afios se puede observar momentos de expansidon y
momentos de caida del Producto Interno Bruto (PIB), que se traducen en
momentos 'de contraccion’'y momentos de expansion que-ha permitido

amenguar la caida.

La inversion extranjera ha jugado un papel fundamental ha jugado un
papel fundamental; sin embargo, se nota que los flujos de capital se han
destinado a sectores primarios de la economia: servicios y sectores
primarios. Debido a la automatizacion de las industrias, la contratacion de
mano de obra se ve afectada, por lo tanto, el efecto en el crecimiento del
pais es minimo. Sectores econdmicos como la comunicacion, mineria y
banca, han concentrado gran parte de las inversiones con efectos minimos
en el crecimiento econdmico; estos sectores que requieren intensas

inversiones de capital con poco efecto en la mano de obra.

Cabe destacar que, el mundo globalizado actual requiere de las empresas
herramientas que les permita crecer en un mercado cada vez mas

competitivo; de ahi que los procesos, los productos y los servicios, pasan a



ser elementos claves de la planificacion estratégica. La industria textil en
Colombia, es uno de los sectores econdmicos mas importantes del pais,
dado que comprende una industria altamente integrada, que ocupa un papel
preponderante en el desarrollo econdmico, considerando el efecto
multiplicador en el empleo, el uso de los recursos naturales y, en general, en
otros sectores, tales como el agricola, la industria plastica y la industria
quimica (Vera Mufioz y Vera Mufioz, 2012). Cabe destacar que el sector textil
ha mostrado en los ultimos afos un crecimiento en las exportaciones y una
prolongada etapa de expansion gracias a los beneficios arancelarios
provenientes de los tratados de libre comercio, el uso de materias primas

adecuadas y politicas comerciales acertadas.

La producciéon textil colombiana ofrece una gama de productos que
abastece la demanda de materia prima para prendas de vestir y de
confeccion que ha tenido un crecimiento importante a nivel internacional
gracias a la variedad de tejidos ofrecidos (Carrillo, 2010). En este panorama,
no hay dudad de la importancia que viene adquiriendo la planeacion
estratégica, al ser una herramienta que le permite a la empresa hacer un
balance de sus capacidades, en términos de fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del entorno. Asi, haciendo uso de algunos
instrumentos para consolidar la informacion obtenida, se obtienen estrategias
que permiten explotar las capacidades de la entidad a fin de obtener el mejor

provecho del entorno organizacional.

En la Ciudad de Cucuta el sector textil caracterizado por empresas
comercializadoras de productos textiles es uno de los sectores mas
desarrollados; contribuyendo de forma importante a la generacion de
empleos; ademas, es un sector atractivo para los empresarios debido a las
ventajas relacionadas con los costos de comercializacion en comparacion del
resto de los Departamentos de Colombia. En la actualidad, uno de los

principales retos que presenta las empresas comercializadoras de textiles



nortesantanderiana es superar los problemas ocasionados en el sector por
causa del problema bilateral con Venezuela producto del cierre de la frontera,
por lo cual, el sector esta buscando nuevas vias de comercializacion, para
ello, se esta haciendo esfuerzos importantes a fin de incrementar la
productividad y la calidad de los productos para ofrecerlos al mercado

interno, con miras a incursionar en otros mercados.

Entrar en otros mercados nacionales o internacionales requiere que los
productos textiles comercializados tengan unas caracteristicas particulares
para su uso, seguridad, desempefio, entre otros, segun las caracteristicas de
la regiébn donde se van a comercializar. De ahi que se hace necesario tener
una planificacion estratégica para fortalecer la competitividad y la apertura

hacia los nuevos mercados locales y extranjeros.

El presente trabajo de grado tiene por objetivo analizar la planeacion
estratégica de las empresas comercializadoras textiles de Cucuta, Colombia;
para conocer las estrategias llevadas a cabo por estas empresas a fin de
mantener ventajas competitivas, diversificacion de la oferta, y hacer un

aporte al crecimiento econdmico de la region.

Para lograr este objetivo, el Capitulo | presenta el problema de la
investigacioén, el capitulo [l comprende el marco tedrico, el capitulo Il expone
el marco metodoldgico, el capitulo IV expone el analisis de resultados, el
capitulo V presenta los lineamientos para la Planificacion Estratégica de las
Empresas Comercializadores de Textiles de Cucuta, Norte de Santander,

Colombia y finalmente de presentan las conclusiones, referencias y anexos.



CAPITULO |

EL PROBLEMA
Planteamiento del Problema

Los tiempos actuales estan caracterizados por cambios drasticos en el
ambiente organizacional. Sean organizaciones publicas o privadas, aspectos
tales como la economia, los objetivos, los valores, los planes estan marcados
por lo que sucede en el ambiente interno o externe que supone retos a fin de
lograr la supervivencia. De ahi la importancia de promover cambios

significativos llevando a cabo una buena planificacion.

La planeacion estratégica se presenta como una herramienta que permite
dirigir los esfuerzos profundos de las organizaciones al logro de los objetivos.
Una de.las ideas basicas-de-la planeacion estratégica es lograr vincular las
oportunidades y fortalezas para contrarrestar las amenazas y debilidades a
fin de mejorar la posicién de la organizacion. De esta manera, la planeacion
estratégica supone explicar lo que sucede en el ambiente y crear las
condiciones para que los planes establecidos ayuden a mejorar los

resultados.

El sector textil de Cucuta como sucede varios Departamentos de Colombia
constituye uno de los sectores mas importantes por su repercusién en la
economia, asi se demuestra en el desempeno observado del sector en los
ultimos anos. Los retos han sido cada vez mayores a fin de reducir los costos
de energia, mejorar las condiciones para el sector en materia de empleo, en
especial lo relacionado con la contratacion de mano de obra y el producto
ofrecido. El potencial de la cadena de valor ha tenido por objetivo lograr una
mayor integracion y suma de sinergias entre los productores de insumos, los

disefiadores, la produccion de las prendas, la comercializacion y la atencion



al cliente. La idea ha sido encontrar una mejor forma de promover nuevos

modelos de negocios competitivos, rentables y sostenibles en el tiempo.

La ventaja de la industria textil en Cucuta, es que ofrece productos de
calidad (Solé Cabanes, 2014) y desde la posicidn geografica se puede llegar
a otros mercados, cosa que repercute positivamente en la demanda de los
productos y en la generacion de puestos de trabajo. Cabe destacar que el
sector textil de Colombia ha crecido continuamente en los ultimos anos con
efectos positivos en las exportaciones, ademas de existir hoy dia
oportunidades de crecimiento a nuevos mercados gracias a los tratados de

libre comercio.

El crecimiento de la industria, irremediablemente conlleva a incrementar la
produccion, mejorar los procesos, fomentar la marca Colombia, mejorar los
canales de distribucién, en fin, disefiar un plan estratégico que ayude a
consolidar la industria en.el mercado a fin de proteger al inversionista y las
inversiones. También el crecimiento de la industria textil, va de mano con el
crecimiento de empresas dedicadas a la comercializacion de productos

textiles.

Uno de los problemas que esta afectando al sector textil son los aranceles
a las exportaciones, que, por ejemplo, Ecuador impuso en enero del 2015
que término por afectar las exportaciones del sector textiles y confecciones.
La imposicion de salvaguardias e impuestos a la industria colombiana hizo
inviable llevar productos alla; asi, los aranceles y otros cobros llevaron a

bajar el nivel de las exportaciones.

Otro problema que estan presentando las factorias textiles colombianas y
es la agudizacion por la mora que presenta el sistema Cadivi del vecino pais
Venezuela. Esto es un asunto que fomenta el desempleo, incumplimientos
de pago con los proveedores y el endeudamiento con la banca nacional a fin

de cumplir con los compromisos. Este problema se da, porque Cadivi no



paga las divisas correspondientes a las exportaciones colombianas; por lo
tanto, las empresas textiles estan pensando en suspender las ventas a
Venezuela dada la tardanza en los pagos, considerando las consecuencias
negativas en la recuperacion del capital, el perjuicio de la industria

colombiana y la pérdida del mercado debido al encarecimiento del producto.

Por otra parte, cabe destacar que la diversificacion actual del mercado
textil, ha hecho que competidores foraneos, vengan ganando experiencia e
integrandose al mercado colombiano, lo que confirma la puesta en marcha
de un ambicioso programa que amenaza con las ventas del sector. Por lo

tanto, se hace necesario abaratar os costos.

La problematica planteada en el mercado textil también llega afectar a las
empresas comercializadoras de textiles quienes, a partir de los problemas
bilaterales con Venezuela, por ejemplo, el cierre de la frontera, ha visto
mermada. la _importante. clientela ‘proveniente del vecino. pais y con
consecuencias evidentes en ‘las ventas y la comercializacion de los

productos textiles.

Una de las salidas que se pueden encontrar las empresas
comercializadoras de textiles es considerar el mercado interno y convencer a
los consumidores locales que la decision mas coherente es comprar el
producto nacional, pues que con cada prenda de otro pais que se adquiera
se estan perdiendo puestos de trabajo en la region. Hay que destacar que el
sector de las empresas comercializadoras de textiles de Cucuta es muy
dindmico porque han desarrollaron lineas que lograron penetrar el mercado
venezolano; sin embrago, en el momento actual hay que desarrollar
estrategias para ganar parte del mercado nacional y, siendo mas ambiciosos,

ganar otros mercados extranjeros.

Pues bien, con el fin de apoyar al sector textil en su franca recuperacion,

las empresas comercializadoras de textiles deben realizar planes



estratégicos a fin de implementar acciones que permitan transformar,
sofisticar y diversificar al sector, lo que a la final se traducira en un
incremento significativo de la productividad y el paso a una etapa de

crecimiento sostenible.

El presente trabajo de grado tiene por objetivo analizar la planeacion
estratégica de las empresas comercializadoras textiles de Cucuta, Colombia.
Considerando problema de estudio y el objetivo planteado, surgen las

siguientes interrogantes de investigacion:
1. ¢Cual es el estado de arte de la planificacion estratégica?
2. ¢Cuales son los modelos de planeacion estratégica?
3. ¢Como es el modelo del sector textil en Colombia?

4., ;Como es la planeacion estratégica de las empresas

comercializadores de textiles en Cucuta?

5. ¢Qué lineamientos se pueden seguir en la planificacion estratégica

de las empresas comercializadores de textiles de Cucuta?

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General

Analizar la planeacion estratégica de las empresas comercializadores de

textiles de Cucuta, Norte de Santander, Colombia.

Objetivos Especificos

1. Desarrollar el estado de arte de la planificacion estratégica.
2. Explicar los modelos de planeacion estratégica.

3. Describir el sector textil en Colombia.



4. Estudiar la planeacion estratégica de las empresas
comercializadores de textiles: Cucuta, Norte de Santander,
Colombia.

5. Proponer lineamientos para la planificacion estratégica de las
empresas comercializadores de textiles de Cucuta, Norte de

Santander, Colombia.

Justificacién de la Investigacion

La planificacion estratégica ha tomado un auge en el ambito de la gerencia
contemporanea, la aplicacién de sus lineamientos en el sector textil y sus
ramas conexas, convirtiendose en un proceso sistematico, creativo y
participativo que plantea las bases de para una actuacion integrada a largo
plazo; ademas de permitir definir un modelo futuro de desarrollo, que
establece un sistema continuo de toma de decisiones. Para toda empresa el
fin primordial es alcanzar las metas y objetivos establecidos a fin de que se
haga realidad el cumplimiento de-lo propuesto. Para ello, es necesario que

se definan estrategias que permitan lograrlos.

La investigacion se justifica desde el ambito universitario, en el sentido
que permitira aprovechar la informacion generada, a fin de conocer la
situacion en que se encuentran las empresas textiles colombianas respecto a
la planeacion estratégica a fin de lograr ser un sector mas productivo.
Asimismo, cabe destacar el hecho de que el estudio resulta ser un tema
novedoso y actual que sigue un riguroso procedimiento que avala el objeto
de la investigacion, que puede derivar en una linea de investigacion
relacionada con el tema a fin de obtener futuros trabajos de aplicacion

practica.

Desde el punto de vista social, la pertinencia del estudio radica en que el

crecimiento economico del sector textil, puede impactar positivamente en sus



integrantes como en la poblacion de Cucuta, considerando la apertura de
nuevos empleos. Ademas, se puede considerar las repercusiones que una
planificacion adecuada tiene sobre el ambiente y subsecuentemente en la

poblacion de la region.

Alcance de la Investigacion

Para el presente estudio se va a establecer la delimitaciéon en término

temporal y de espacio.

Delimitacion Temporal

Para analizar la planeacion estratégica de las empresas textiles de
Cucuta, Colombia, se hara un estudio de la informacion del afio 2015, a fin

de conocer el estado de la empresa en el ambito administrativo y financiero.

Delimitacion Espacial

El lugar de estudio son las empresas textiles ubicadas en Cucuta,

Colombia.

Delimitacién Teo6rica

La investigacion estara enmarcada en la linea de investigacion estrategia

y modelado organizacional, especificamente en planificacidén estratégica.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO
Antecedentes de la Investigacion

Cock, Guillén, Ortiz y Trujillo (2004) realizaron un trabajo de investigacion
titulado Planeamiento estratégico del sector textil exportador del Peru. El
trabajo tuvo por objetivo elaborar el planeamiento estratégico del sector textil
exportador del Peru que permita a la industria mantener y mejorar
sustancialmente sus ventajas competitivas. Para ello, se realizd una
investigacion de tipo cuantitativa, para observar la realidad actual en la que
se encuentra inmerso el sector textil en lo que se refiere a las empresas
existentes y Se realizaron entrevistas a varios expertos involucrados dentro

del sector textil.

Los resultados de la investigacion demostraron que la industria textil
peruana es uno de los sectores mas importancia para el desarrollo de la
economia del Peru, dada sus caracteristicas y potencial para la generacion
de empleo y uso de los recursos naturales del pais. Asimismo, la industria
textil peruana presenta un alto nivel de integracion, desde el desmote del
algodon hasta llegar a la confeccion, este elemento es muy apreciado por los
clientes en los mercados internacionales. También los empresarios textiles
peruanos demostraron un alto conocimiento de las etapas productivas del
sector, factor que les permite responder de manera efectiva a las exigencias

de los clientes.

Gonzalez Vazquez (2010) Planeacion estratégica caso practico Maralis. El
trabajo tuvo por objetivo aplicar un modelo de planeacion estratégica a una
microempresa textil del estado de Aguascalientes. Especificamente Maralis.
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Para ello, el investigador siguié un enfoque cualitativo, con un disefio

exploratorio y descriptivo, para finalmente llegar a un estudio de campo.

Los resultados permitieron obtener un modelo de planificacién estratégica
de acuerdo a las necesidades de la empresa a fin de evaluar y analizar el
entorno con a través de un estudio FODA, definiendo los objetivos a largo
plazo, evaluando la situacién actual de la empresa y los posibles escenarios
que podria enfrentar, para finalmente proponer las estrategias mas

importantes.

Bravo Carpio y Cuzme Ortega (2012), desarrollaron un trabajo titulado
Analisis sectorial de la industria textil ecuatoriana y disefio de un modelo de
planeacién estratégica para la empresa MODATEX S. A. El trabajo tuvo por
objetivo estudiar el sector textil en el Ecuador y disefiar de un modelo de
planificacion estratégica para Modatex S. A., a fin de potencializar y explotar
todos los_recursos _que posee. Para ello, se llevd a cabo un analisis de la
actualidad del sector, para mostrar la informacién” microecondmica y
macroecondmica del sector textil ecuatoriano, informacion sobre el perfil
competitivo del sector e informacion sobre la cadena logistica con la cual
opera dicho sector para luego realizar un estudio de la empresa y recoger
informacion sobre las fortalezas y debilidades de la empresa desde el punto
de vista de los colaboradores y servicio al cliente para examinar las

capacidades internas de la empresa.

Los resultados permitieron demostrar que la empresa Modatex S.A. nunca
haya elaborado o seguido un plan estratégico y que actualmente se
encuentre estancado en su crecimiento, por lo que se hace necesario
establecer posibles tacticas que se pueden implementar, a fin de que se
realice un plan estratégico que les ayude superar el estancamiento y lograr

una posicion competitiva optima y rentable para la empresa.
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Moreno Jaramillo (2012), Planeacion estratégica para la companiia Flekos
Sport S. A. El trabajo tuvo por objetivo elaborar el plan estratégico para
Flekos Sport S.A. a fin de darle una proyeccion a la empresa de cara al
futuro. Para ello, considerando el problema de no tener un plan estratégico y
el analisis interno y externo que se realizd de la compaiia, se logro
determinar cuales eran las oportunidades, amenazas, fortalezas vy
debilidades, ademas de establecer los objetivos y las estrategias para el

cumplimiento de estos.

Los resultados del trabajo permitieron disefar el plan estratégico,
definiendo la misidén, vision, valores y organigrama, los cuales no estaban
definidos. Asimismo, el trabajo permitié también que los propietarios de la
compafia conocieran aun mas la empresa desde el punto de vista de las
teorias que se exponen en la administracion de empresas y poder
comprender la importancia de las bases tedricas para ir a la practica diaria de

manera exitosa.

Roca Salazar (2014), desarrollo un estudio titulado La planificacion
estratégica como factor de éxito en el desarrollo y crecimiento de las pymes
en el Ecuador. La investigacion tuvo por objetivo analizar si las pymes
realizan procesos de planificacion estratégica formal o de manera intuitiva, y
cémo los mismos influyen en el éxito y la permanencia de las empresas en el
largo plazo. Asi, se pas6 por una fase de analisis estadistico de los datos
provenientes de bases de datos del Censo Econémico (CENEC) 2010, base
de datos del Municipio de Antonio Ante-Atuntaqui, de los productores y
negocios de la zona y base de datos de la Camara de Comercio de Antonio
Ante-Atuntaqui, de los productores y negocios de la zona, para realizar los

analisis.

Los resultados permitieron concluir que las pymes analizadas si realizan

planificacion estratégica de manera intuitiva, no formal, y es considerada
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estratégica desde la éptica que cubren los elementos metodoldgicos de esta
herramienta, aunque no tengan elaborados documentos escritos sobre la
misma. En este sentido, la planificacién intuitiva que realizan abarca con una
cobertura muy alta, los elementos de una planificacién formal, tales como:
mision, vision, valores, disciplina, factores claves de éxito, objetivos

generales, objetivos especificos, estrategias y programas de trabajo.

Olarte Jaramillo y Santacruz Villota (2016), realizaron un estudio titulado
Gestion estratégica empresarial de las empresas lideres del sector textil
colombiano. El trabajo tuvo por objetivo analizar si la planeacion estratégica
con énfasis en la integracion vertical hacia atras de las empresas lideres del
sector textil colombiano ha influido en el mantenimiento de sus posiciones de
liderazgo en el mercado. Para ello, La presente investigacion fue de tipo
exploratorio a fin de identificar cuales son las estrategias utilizadas por las
organizaciones del sector textil colombiano que les ha permitido posicionarse
de forma sostenible como las empresas lideres en el mercado, apoyandose
en estudios tedricos y practicos, y datos y hechos obtenidos a través de
consultas de fuentes documentales, los cuales seran confrontados con los

resultados de unas entrevistas.

Los resultados permitieron concluir que las mayorias de las empresas
atribuyen su crecimiento sostenido en los ultimos 10 afos a estrategias
gerenciales enfocadas en la tecnologia, innovacién y mejoras realizadas a
procesos internos. También, el crecimiento se debid a estrategias
competitivas tales como la diferenciacién del producto, la competitividad y
productividad, y el liderazgo de costes de produccion, entre otras. Por otra
parte, se comprobd que mas de la mitad de las empresas concordaron con
utilizan el esquema de integracion vertical hacia atras como estrategia para

posicionarse en el mercado de forma sostenible.
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Bases Teoéricas
La Planificacion Estratégica
Definicién de Planeacién

La Planeacion puede entenderse como el conjunto de acciones adaptadas
para la ejecucion de un proyecto (Hellriegel, Slocum y Jackson, 2009). Segun
Valdivieso (1994) planificar permite conocer donde estaremos en el futuro, en
funcion de las decisiones que se tomen. Por su parte, Pérez Lavin (2007)
sefala que planear supone tomar decisiones sobre lo que se quiere hacer
para el futuro, a través del plan se puede realizar las cosas de manera

eficiente.

Asi, se puede decir que la planeacion es la formulacion y uso de
suposiciones sobre el futuro de la empresa, es una visualizacion y
formulacion. . de . las . actividades . propuestas .que ayudaran. alcanzar los
resultados deseados (Terry, 1980). La planificacion se presenta como la
manera de determinar el futuro mediante seleccion de actividades a fin de
lograr los objetivos que mejoren el posicionamiento de la empresa en el

mercado.

Definicion de Estrategia

La estrategia es el plan que se lleva a cabo para cumplir las metas y
politicas de una empresa y a la vez establece la secuencia coherente de la
accion a realizar. Una estrategia bien establecida ayuda a asignar los
recursos de una organizacion acertadamente, para contribuir al logro de una
situacion viable; asimismo, permite anteponerse a posibles cambios del
entorno. Las estrategias permiten a las empresas tomar decisiones efectivas
(Hellriegel, Slocum y Jackson, 2009).
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La palabra viene del griego strategeia, que significa el arte o la ciencia de
ser general; ya desde tiempo de los griegos el concepto de estrategia incluia
algo de planificacién, como un componente de toma de decisiones o de
accion (Mintzberg y Quinn 1993). También, la estrategia es lo que los
directivos quieren que la empresa logre, a través de la determinacion de los
objetivos basicos a largo plazo y la adopcién de acciones para el

cumplimiento de las metas (Freije, 2002).

En este sentido, las estrategias deben evaluarse cuidadosamente antes
de hacer una eleccion, para considerar los riesgos inherentes a ellas.
Asimismo, debe considerarse la oportunidad y la reaccién de los clientes en
un momento determinado ante alguna nueva accion. La estrategia permite
determinar los objetivos basicos a fin de adoptar el curso de accion y la
asignacion de recursos para su cumplimiento. La estrategia requiere
establecer: los fines que se quieren alcanzar, los caminos a seguir, el uso de

recursos y los medios disponibles.

Para que las estrategias tengan éxito es necesario hacer un analisis
detallado de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. También
es importante la evaluacion de los competidores, los planes y las acciones de
la competencia. La estrategia debe permitir a la organizacion lograr una
ventaja competitiva sobre los competidores en aspectos tale como un

liderazgo en costos y la diferenciacion de los productos.

Al respecto, Porter (2008) sefiala que la estrategia competitiva facilita la
competencia en el sector tanto a nivel nacional como internacional. Para
lograr la estrategia competitiva segun Porter (2008) hay que considerar las
amenazas de nuevos competidores, las amenazas de productos o servicios
sustitutos, el poder de negociacién con los proveedores, el poder de

negociacion con la competencia y la rivalidad entre las empresas.
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La estrategia también se refiere a la accidbn que la direccion de una
empresa toma ante los competidores, al respecto, la estrategia revela los
objetivos, metas y politicas a fin de lograr contribuciones econdémicas y no
econdmicas a los accionistas y demas stakeholders (Mintzberg y Quinn,
1998). De esta manera, se tiene que la estrategia revela el giro del negocio

hacia la excelencia.

Funcién de la Planeacién

Es la actividad realizada por la gerencia o el érgano directivo que consiste
en hacer los requerimientos necesarios de la empresa considerando la mision,
las metas, el entorno, los competidores; a fin de proponer las acciones
adecuadas para el logro del éxito y el desarrollo coherente del proceso
productivo. El ejercicio de la planeacion establece el rumbo de las funciones
de organizacion y, ayuda a descubrir oportunidades de desarrollo. También, la
funcion de la planeacion ayuda a evitar futuros problemas e idear acciones
eficaces para mantener la estabilidad organizacional (Hellriegel, Slocum y
Jackson, 2009).

Formas de la Planeacién

Planeaciéon estratégica. Permite conocer los marcos generales para la
asignacion de recursos y establecer las acciones de la empresa ante
cambios inesperados del entorno que puedan afectarla (Serna Gomez,
1994).

Planeacion Tactica. Consiste en combinar los recursos existentes de una
empresa a fin de alcanzar los objetivos a corto plazo, lo que afianzara su
estabilidad en el mercado bienes y servicios. Esta planeacion lleva a tomar
decisiones concretas, dando respuesta sobre qué hacer, quién debe hacerlo

y como debe hacerlo. La planeacion tactica comprender el desarrollo de
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objetivos cuantitativos y cualitativos del plan estratégico de la organizacion v,
permite identificar las acciones que permiten mejorar las operaciones en

curso (Hellriegel, Slocum y Jackson, 2009).

Planeaciéon operativa. Es la asignacion previa de las tareas especificas
que deben realizar las personas en cada una de sus unidades de
operaciones. Esta planificacion se da dentro de los lineamientos sugeridos
por la planeacion estratégica y tactica; es ejecutada por los jefes de menor
rango jerarquico; trata con actividades programadas; sigue procedimientos
precisos; cubre periodos reducidos y busca la eficiencia (Hellriegel, Slocum y
Jackson, 2009).

Concepto de Planificacion Estratégica

La planeacion estratégica es el proceso mediante el cual la gerencia de
una empresa obtiene, procesa y analiza la informacién interna y externa, a fin
de examinar el entorno como- el nivel de competitividad.-Esto se hace con el
fin de seleccionar el direccionamiento de la compafia en el futuro (Serna
Gomez, 1994).

También puede decirse que la planificacién estratégica es el proceso de
diagnosticar el entorno externo e interno de una organizacién, analizando su
vision, mision y objetivo globales; para luego plantear estrategias generales
adecuadas a fin de asignar recursos y lograr las metas de la organizacion

(Hellriegel, Slocum y Jackson, 2009).

Por otra parte, la planificacién estratégica supone el analisis sistematico
de la situacion de la empresa y su entorno, para plantearlo en términos
simples y genéricos a fin de lograr que el personal de la organizacion piense
en todas las operaciones que se van a realizar (Lerma Kirchner, 2003). Por lo
tanto, los planes establecidos son aplicados a toda organizacién para lograr

una posicion adecuada en el mercado (Robbins y Decenzo, 2003).
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La planeacién estratégica es un conjunto de actividades a fin de analizar el
entorno interno y externo de la organizacion a fin de establecer estrategias
definidas en el corto y largo plazo; ademas, de permitir evaluar el nivel de
competitividad para decidir sobre el nuevo direccionamiento de la
organizacion. en términos generales la planeacion estratégica esta
compuesta por: principios corporativos, diagnéstico estratégico, proyeccion

estratégica, plan operativo y monitoreo de la estrategia.

La planeacion estratégica permite transformar la organizacion para que
esta sea mas competitiva y a través de ella se puede establecer las medidas
necesarias para lograr la mision. La planeacion estratégica requiere que la
empresa identifique aquellos obstaculos que impiden el logro de los objetivos
y permite desarrollar los planes de accion a fin de lograrlos. Al respecto, el
proceso estratégico requiere el establecimiento de la mision, valores y el
enfoque en las oportunidades y amenazas del entorno a fin de formular el

plan de accion con los objetivos.

La planificacidon estratégica es una herramienta de gestiéon que facilita la
toma de decisiones y ofrece un camino para enfrentar los cambios futuros y
las demandas del entorno a fin de lograr la eficiencia y la eficacia. El proceso
de planificacién estratégica permite establecer el camino para lograr los
objetivos. Es a partir del diagndstico de la situacion actual que se establecen

las acciones que permiten lograr los objetivos deseados.

Elementos de la Planificacién Estratégica

Principios Corporativos. El proceso de planificacion estratégica parte con la
identificacion y definicién de los principios de la organizaciéon. Los principios
corporativos comprenden el conjunto de valores, creencias, normas que
orientan a la organizacion. Los principios corporativos contienen aspectos

importantes para la organizacion que se convierten en la norma de vida
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corporativa y el soporte de la cultura organizacional. Los principios

corporativos sustentan la vision y vision de la empresa.

Vision. es un conjunto de ideas generales que proveen el marco de
referencia de lo que una empresa es. Es la declaracion amplia y
suficiente de donde se ve la empresa dentro de 3 o 5 afios. La
vision describe lo que se quiere llegar a ser, esta debe ser lo mas
clara y comprensible posible. La vision debe establecerse sobre

bases bien cimentadas, siendo lo realista y convincente.

Mision. Es la formulacion de los propésitos de la empresa; asi como
la identificacion de sus tareas y los actores participantes en el logro
de los objetivos de la organizacion. Es la definicion del negocio en
todas sus dimensiones. La mision explica o que es el sector en si,

define la relacién entre la organizacién y los stakeholders.

Diagnostico Estratégico. Este elemento comprende la auditoria del

entorno; asi como el estudio de las competencias, fortalezas y debilidades

internas, a fin de conocer la situacion de la empresa. El analisis del entorno

permite conocer las fuerzas internas y externas con las cuales interactua la

organizacion. Aqui se recurre al diagnostico estratégico el perfil de

capacidades internas (PCI), el perfil de oportunidades y amenazas en el
medio (POAM) y el analisis DOFA.

Perfil de capacidades internas. es un instrumento para examinar las
fortalezas y debilidades de la compafia respecto a las
oportunidades y amenazas del medio externo. Aqui se evaluan
cinco categorias a saber: capacidad directiva, capacidad
competitiva, capacidad financiera, capacidad tecnolégica vy

capacidad del talento humano.
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e Perfil de amenazas y oportunidades del medio: esta metodologia
permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades
potenciales de una empresa. Asi, se puede determinar si un factor
del entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la
compainia. Aqui se examinan seis factores a saber: factores
economicos, factores politicos, factores sociales, factores
tecnolégicos, factores competitivos y factores geograficos. El
estudio de las fuerzas externas permite identificar en qué puntos
debe mejorar la organizacion a fin de evitar las amenazas.
Asimismo, este analisis permite enunciar los hechos externos que

afectan el desarrollo de las actividades.

¢ Analisis DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas).
Esta técnica ayuda a determinar si la organizacion esta capacitada

para desempenarse en el medio.

Proyeccion Estratégica. En_esta fase se identifican las diferentes
alternativas que tiene la organizacion para lograr sus objetivos; esto permite
establecer las estratégicas que acompanaran el plan estratégico de la
empresa. Entre las herramientas utilizadas en esta el analisis vectorial de
crecimiento, el cual examina las diferentes alternativas de productos en
relacidon con las distintas opciones de mercado de la empresa, esto permitira

comprender las condiciones competitivas y las oportunidades de crecimiento.

Plan de accion. Son las acciones que deben realizase en cada area de la
empresa a fin de concretar las estrategias en un plan operativo que permita

Su seguimiento.

Monitoreo estratégica. Es el seguimiento del proceso estratégico con
base en unos indices de desempeno y de gestion a fin de medir los

resultados del proceso y facilite la toma de decisiones.
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Etapas de la Planificacion Estratégica
Primera Etapa

Andlisis de la situacion externa. Hay que dar un repaso al grado de
competitividad del sector y del subsector de actividad al que pertenece la
empresa, por ejemplo: los competidores, el poder de negociacion de los
proveedores, posibles amenazas del entorno, el mercado, entre otros (Galvez,

(1993). En el caso particular del analisis del mercado debe considerarse:

e Situacion del mercado: empresas, productos, marcas, cuotas de
mercado, entre otros.

e Competidores: numero, caracteristicas, fortalezas y debilidades,
estrategias, entre otros.

e Nuevas empresas que pueden aparecer.

¢ Nuevas formas comerciales alternativas.

e Situacion de los segmentos de mercado; es decir, los distintos tipos

de clientes.

Analisis de la situacion interna. Con este analisis se busca detectar las
debilidades y fortalezas de la empresa a través de una autoevaluacion de lo
que se esta haciendo (Gomez, 1994). Concretamente, este analisis

comprende:

e Obijetivos.

e Estrategias.
e Precios.

e Servicios.

e Ganancias.
e Mercado.

e Productos.

e Recursos humanos.
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¢ Recursos materiales.

e Aprovisionamiento.

e Distribucion.

e Comunicacion.

e Publicidad.

e Venta.

e Remuneracion del personal.

e Servicio al cliente.

Segunda Etapa

Diagnostico de la situacion. A partir de los resultados de la primera
etapa se identifican las oportunidades y amenazas que presenta el entorno,
asi como de los puntos fuertes o débiles con respecto a los competidores.
Para ello se recurre a un analisis FODA en sus siglas en inglés DAFO
(debilidades, 'amenazas, fortalezas y oportunidades). Las amenazas y
oportunidades surgen del analisis externo y representan los aspectos no
controlables frente a los competidores (Arranz, 1995). En contraposicion, las
fortalezas y debilidades representan el analisis interno y reflejan aspectos

controlables frente a los competidores.

En el proceso de analisis FODA se estudian factores econdmicos,
politicos, sociales y culturales que representan las influencias del ambito
externo a la empresa a fin de construir escenarios anticipados que permitan
reorientar el rumbo la empresa (Mintzberg y Quinn, 1998). Mientras que en
ambito interno de la empresa se debe analizar las fortalezas con las que
cuenta y cuales las debilidades que obstaculizan el cumplimiento de sus

objetivos estratégicos.

La ventaja principal del analisis FODA es que facilita el estudio del

quehacer institucional en funcién del marco juridico y a los compromisos
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establecidos en las politicas (Castafieda, 2009); ademas de permitir la

realizacion de un diagnéstico para la construccidon de estrategias que

permitan reorientar el rumbo institucional. La matriz FODA permite desarrollar

las estrategias a partir de la interrelacion entre las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas.

Tercera Etapa

Sistema de objetivos corporativos. Los tres primeros pasos del

pensamiento estratégico son la declaracibn de principios y valores

estratégicos, mision y vision (Castelan, 1985). Estos aspectos son sumamente

importantes para llevar a cabo la gestion estratégica.

Principios y valores estratégicos. Es la filosofia de la direccién de la
empresa que la llevara al éxito. Estos principios traslucen los
rasgos fundamentales de lo que es la estrategia empresarial, por
ejemplo,  todo -lo -que -aporte- una ventaja- competitiva podria
traducirse en valor estratégico de la empresa (Castelan, 1985).
Algunos principios seran formulados directa o indirectamente en la
declaracion de mision. Algunos principios y valores son: Excelencia
operacional, capacidad de aprendizaje, recursos humanos,
compromiso con el cliente, ética, calidad, innovacion, imagen,
seguridad, ambiente, direccidbn y estructura organizativa, son
algunos principios que trasmiten los que es importante para la
empresa, en términos de obtener ventaja competitiva (Martinez,
2002).

Misién. Es una declaracion que describe el concepto de la empresa,
la naturaleza del negocio, el por qué estamos en él y a quien se
sirve. La declaracion de la mision trasmitira el concepto de negocio

de la empresa (Castelan, 1985). Una buena misién es amplia en su
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alcance; asi, se permitira el estudio y la generacion de objetivos y
estrategias factibles. Por lo general existen preguntas genéricas
que ayudan a la declaracion de mision, tales como: ¢;Qué

hacemos? ¢ Para quién lo hacemos? ; Como lo hacemos?

e Vision. Es una representacion de lo que se cree que el futuro debe
ser para la empresa a los ojos de las personas (Hellebust vy
Krallinger, 1991). Una declaracion de vision bien formulada debe
ser breve, menos de diez palabras, facil de captar y recordar,
inspiradora; en general, debe ser consistente con los principios y

valores estratégicos.

Cuarta Etapa

Determinacion de objetivos estratégicos. Son los logros que la
empresa quiere alcanzar, estos logros deben tener coherencia con la mision
y con el analisis externo e.interno de'la empresa (Hellebust y Krallinger,
1991). Por ejemplo, las oportunidades y fortalezas sefialan las lineas de
accién mas prometedoras para la organizacién; mientras que las debilidades

y amenazas son advertencias sobre los factores que requieren atencion.

Quinta Etapa

Decisiones operativas: los planes de accidén. una estrategia debe
traducirse en acciones concretas, por lo que debe nombrarse un responsable
que supervise los planes de accidén marcados en los plazos previstos; asi
como también asignar los recursos humanos, materiales y financieros
requeridos, evaluar los costes previstos y, de una manera especial, entre
otros aspectos (Jiménez, 2005). Los planes de accion son las estrategias
funcionales mas oportunas del proceso de toma de decisiones.
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Determinacion de metas y proyectos. Entre las metas principales se

encuentran (Koontz y Weihrich, 2001):

e Las Metas de Produccion: es lo que se quiere alcanzar en términos
de productos o servicios.
e Las Metas de Gestion: es la calidad del proceso.

e Los Proyectos: son los mecanismos que permiten lograr las metas.

La formulacion de la estrategia también puede ser vista desde la éptica de

diez escuelas segun Mintzberg, Ahlistrand y Lampel (1999):

e Escuela de disefo: esta escuela sugiere crear un modelo de

estrategia que vincula las capacidades internas y las externas.

e Escuela de planificacién estratégica: esta escuela vincula las
capacidades internas y las externas y sigue una ejecucion muy

mecanizada.

e Escuela de posicionamiento. esta escuela hace énfasis en los

procesos.

e Escuela empresarial: esta escuela hace énfasis en los procesos y
en los estados mentales innatos de las personas que disefian las

estrategias.

e Escuela cognoscitiva: esta escuela considera el conocimiento

humano.

e Escuela de aprendizaje: esta escuela considera el aprendizaje de

una situacion a fin de disefar la estrategia.

e Escuela de poder: esta escuela plantea que el poder y la politica

son factores que favorecen la estrategia.
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e Escuela cultural: esta escuela considera a la fuerza social como un

factor determinante en el disefio de la estrategia.

e Escuela ambiental: esta corriente plantea que la estrategia debe
considerar el entorno dado que es una fuerza determinante que

afectan las acciones seguidas por la organizacion.

e Escuela de configuraciéon: esta escuela propone que la estrategia
debe ser flexible y considerar las proposiciones de las otras

escuelas.

Steiner (2007) plantea que el proceso de planeacion estratégica abarca
puntos tales como: mision; identificacion de fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas; establecimiento de objetivos y el disefio de las
estrategias. Con lo visto hasta ahora, se puede decir que la planeacion
estratégica pasa por el establecimiento de la mision, valores, estrategias,
objetivos, politicas y programas, todo ello a fin de determinar a donde la

empresa quiere ir y, desarrollar los procedimientos para alcanzarlos.

Modelos de Planificacidén Estratégica
Modelo de Fred David

Este modelo resulta ser muy practico para realizar una excelente

planeacién estratégica (David, 2003). Para ello, el autor propone tres etapas:

Etapa 1. De los insumos. Esta primera etapa resume la informacion
basica que se debe tener para formular estrategias. Aqui hay que elaborar

las siguientes matrices (David, 2003):
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La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE). Esta matriz
permite resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica,
competitiva, entre otros aspectos. La matriz EFE permite realizar un analisis
del sector usando una ponderacién y calificacion del entorno empresarial de
la organizacion. Para la elaboracién de la matriz se debe realizar los

siguientes pasos:

1. Hacer una lista de los factores determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Se recomienda
ser lo mas especifico posible, usando porcentajes, razones o cifras

comparativas con otros afos.

2. Asignar un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a
1.0 (muy importante). El peso representa la importancia relativa que
tiene el factor para lograr el éxito. Normalmente las oportunidades
suelen tener pesos mas altos que las amenazas; sin embargo, las
amenazas pueden tener pesos altos si son especialmente
amenazadoras. La suma de todos los pesos asignados a los

factores debe sumar 1.0.

3. Asignar una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito a fin de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor,
donde 4 = una respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la
media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala. Las
calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias mientras
que los pesos del paso 2 se basan en la industria.

4. Multiplicar el paso de cada factor por su calificacion para obtener

una calificacién ponderada.
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5. Sumar las calificaciones obtenidas de cada una de las variables a

fin de determinar el total ponderado de la organizacion.

El total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion es 4.0 y el
total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es
2.5. por ejemplo, un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion
esta respondiendo correctamente a las oportunidades y amenazas de la
industria. Por otro lado, un promedio ponderado de 1.0 indica que las
estrategias de la empresa no estan capitalizando las oportunidades ni

evitando las amenazas.

La matriz del perfil competitivo (MPC). Esta matriz identifica a los
principales competidores de la empresa, asi como sus fuerzas y debilidades.
Los pesos y los totales ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo
significado; sin embargo, los factores de una MPC abarcan aspectos internos

y externos (fortalezas y debilidades).

Por otra parte, existen algunas diferencias una matriz EFE y una matriz
MPC, por ejemplo, los factores criticos para el éxito en una MPC son mas
amplios, no incluyen datos especificos e incluso se pueden concentrar en

cuestiones internas.

Etapa 2. De la adecuacién. Esta etapa busca generar estrategias viables
que estén alineadas con factores internos y externos. Aqui se incluyen las

siguientes matrices (David, 2003):

La matriz para formular estrategias de las amenazas-oportunidades
debilidades-fuerzas (AODF). Esta matriz es un instrumento que ayuda a los
gerentes a desarrollar cuatro tipos de estrategias: estrategias de fuerzas y
debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades, estrategias de

fuerzas y amenazas y estrategias de debilidades y amenazas.
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Estrategias FO: consiste en el uso de las fuerzas internas de la empresa
para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas. Las
organizaciones siguen a las estrategias de DO, FA o DA a fin de buscar una
situacion para aplicar las estrategias FO. Por ejemplo, cuando una empresa
tiene debilidades importantes, intentara superarlas para convertirlas en
fuerzas. Cuando una organizacion enfrenta amenazas importantes, tratara de

evitarlas para convertirlas en oportunidades.

e Estrategias DO: consiste en superar las debilidades internas

aprovechando las oportunidades externas.

e Estrategias FA: consiste en aprovechar las fuerzas de la empresa

para disminuir las amenazas externas.

e Estrategias DA: consiste en disminuir las debilidades internas y

evitar las amenazas del entorno.

La matriz de la posicién estratégica y la evaluacion de la accion
(PEYEA). Este es un instrumento importante para la adecuacién de la etapa
2. El marco de cuatro cuadrantes indica si una estrategia es agresiva,
conservadora, defensiva o competitiva. Los ejes de la matriz PEYEA
representan dos dimensiones internas (fuerza financiera [FF] y ventaja
competitiva [VC] y dos dimensiones externas (estabilidad del ambiente [EA] y
fuerza de la industria [FI]. Los pasos para la elaboracién de la matriz son los

siguientes:

1. Seleccionar una serie de variables que incluyan la fuerza financiera
(FF), la ventaja competitiva (VC), la estabilidad del ambiente (EA) y
la fuerza de la industria (FI).

2. Adjudicar un valor numérico de +1 (peor) a +6 (mejor) a cada una

de las variables que constituyen las dimensiones FF y FI. Asignar
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un valor numérico de —1 (mejor) —6 (peor) a cada una de las
variables que constituyen las dimensiones VC, EA.

3. Calcular la calificacién promedio de FF, VC, EA, y Fl sumando los
valores dados a las variables de cada dimension dividiéndolas entre
la cantidad de variables incluidas en la dimension respectiva.

4. Anotar las calificaciones promedio de FF, VC, EA, y Fl en el eje
correspondiente de la matriz PEYEA.

5. Sumar las dos calificaciones del eje x y anotar el punto resultante
en X. Sumar las dos calificaciones del eje Y. Anotar la interseccion
del nuevo punto XY.

6. Finalmente se debe trazar un vector direccional del origen de la
matriz PEYEA por el nuevo punto de la interseccion. Este vector va
a ser el tipo de la estrategia recomendable para la organizacion

agresiva, competitiva, defensiva o conservadora.

La matriz del Boston Consulting Group (BCG). Esta matriz es util para
trabajar con una cartera de negocios y es preciso elaborar una estrategia
particular para cada negocio. La matriz del BCG permite a una organizacion
pluridivisional administrar su cartera de negocios analizando la parte relativa
de su mercado y la tasa de crecimiento de la industria de cada una de las
divisiones con relacion a todas las demas divisiones de la organizacion. En
una matriz del BCG, la posicion de la parte relativa del mercado aparece en
el eje X. Punto medio del eje X se suele fijar en .50, que corresponderia a
una division que tiene la mitad del mercado que pertenece a la empresa lider
de la industria. El eje Y es la tasa de crecimiento de las ventas de la
industria, medida como porcentaje. Los porcentajes de la tasa de crecimiento
del eje y pueden ir de —20 a +20%, donde 0.0 es el punto medio. Estos
representan la escala numérica que se suele usar para los ejes X, Y, pero
una organizacion cualquiera podria establecer los valores numeéricos que

considere convenientes.
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La matriz interna-externa (IE). Esta matriz coloca las diferentes
divisiones de una organizacion dentro de un cuadro de nueve celdas. La
matriz |IE se basa en dos dimensiones clave: los totales ponderados del EFI
en el eje Xy los totales ponderados del EFE en el eje Y. Cada divisién de la
organizacion debe preparar una matriz EFl y una matriz EFE para su parte
correspondiente de la organizacion. Los totales ponderados que se derivan
de las divisiones facilitan construir una matriz IE a nivel corporativo. En el eje
X de la matriz IE un total ponderado de entre 1.0 y 1.99 del EFI representa
una posicion interna débil, una calificacion de entre 2.0 y 2.99 se puede
considerar promedio y una calificaciéon de entre 3.0 y 4.0 es fuerte. De igual
manera, en el EFE, un total ponderado de entre 1.0 y 1.99 en el eje Y se
considera bajo, una calificacién de entre 2.0 y 2.99 es intermedia y una

calificacion de 3.0 a 4.0 es alta.

La matriz IE se puede dividir en tres grandes espacios. En primer lugar,
las divisiones que caen en las celdas |, 1l.o IV seria “Crecer y-construir’. Las
estrategias intensivas (penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o
desarrollo del producto) o las integrativas (integracion hacia atras, integracion
hacia delante e integracion horizontal) es posible que sean las mas
convenientes para estas divisiones. En segundo, las divisiones que caen en
las celdas Ill, V o VII se pueden gerenciar mejor con estrategias para
“‘Retener y mantener”; la penetracion en el mercado y el desarrollo del
producto son estrategias normalmente empleadas en este caso. En tercero,
las divisiones que caen en las celdas VI, VIII o IX es “Cosechar o desinvertir”.
Las organizaciones deben lograr una cartera de negocios colocados dentro o

en torno a la celda | en la matriz IE.

La matriz de la gran estrategia. esta matriz se basa en dos dimensiones
evaluativas: la posicion competitiva y el crecimiento del mercado. Las
estrategias que deberia considerar una organizacién se clasifican por el
orden de atractivo en cada uno de los cuadrantes de la matriz. Las empresas
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que se ubican en el cuadrante | de la matriz de la gran estrategia estan en
una posicion estratégica excelente. Por ejemplo, las estrategias convenientes
serian seguir concentrandose en los mercados (penetracion en el mercado y
desarrollo del mercado) o en los productos presentes (desarrollo del
producto). Las empresas que se ubican en el cuadrante | pueden aprovechar

las oportunidades externas en muchas areas.

Modelo Marwin Bower

Este modelo abarcar todas las areas de la formacion de una empresa. Es
un modelo excelente desde una Optica administrativa dado que es conciso;
sin embargo, seria dificil de implementar para una microempresa dado que
no da detalles acerca de como cumplir con cada uno de los puntos. Las

etapas para el proceso de planeacion estratégica son (Edersheim, 2004):

Establecimiento de objetivos.

Estrategia de planeacion.
Establecimiento de Metas.

Desarrollar la filosofia de la compaiiia.
Establecer politicas.

Planear la estructura de la organizacion.

Proporcionar el personal.

© N o O kN =

Establecer los procedimientos

9. Proporcionar instalaciones.

10.Proporcionar el capital.

11.Establecimiento de normas.

12.Establecer programas directivos y planes organizacionales.
13.Proporcionar informacién controlada.

14.Motivar a las personas.
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Modelo de Koontz, Weihrich, y Cannice

Este modelo es mas breve que el modelo anterior y ahonda en menos
detalles (Koontz, Weihrich y Cannice, 2012). Este modelo muestra las

siguientes etapas:

Los diversos insumos organizacionales.
El perfil de la empresa.

Orientacion de alta gerencia.

Objetivos de la empresa.

El ambiente interno actual.

El ambiente externo.

Desarrollo de las estrategias.

© N o g bk wbd =

Planeacion e implementacion.

El Sector Textil de Colombia
Definicién Industria Textil

La industria textil es una de las industrias mas antiguas, tanto por ser una
de las primeras ocupaciones del hombre en sociedades organizadas,
ademas por ser la pionera en la mecanizaciéon debida a la Revolucion
Industrial. Los productos textiles fueron los primeros en comercializarse en
las civilizaciones del Mediterraneo hacia el tercer o segundo milenio A. C., y
este trafico se extendié durante siglos. Cabe destacar que los tejidos de lana
y lino se produjeron en Europa, los de algoddn de calidad provenian de la
India y los de seda era traida desde China (Arroyo Lopez y Carcamo Solis
2010).

Para finales del siglo XVIIl, la Revoluciéon Industrial alter6é los sistemas
productivos, asi Europa, y Gran Bretana, se convirtieron en los mayores

productores del mundo, promoviendo el proceso de industrializacion de
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algunos paises, en especial en Latinoamérica (Arroyo Lépez y Carcamo
Solis 2010). Los productos textiles han jugado un papel importante en la
historia de la humanidad, pasando de ser meros productos de uso diario para
producir creaciones de alta categoria de arte a lo largo de la historia en todas

partes del mundo.

La industria textil se encuentra abocada a la produccion de telas, fibras,
hilos e incluye a los productos derivados de éstos. La produccion de la
industria textil es muy consumida dado los productos que de ella provienen
son comercializados en todo el mundo. Por tal motivo, es una de las
industrias que mas trabajadores emplea, tanto en la fase de produccién
como en la fase de comercializacion (Ruiz de Haro, 2012). Cabe destacar
que en el pasado el término de textil se referia a las telas que se
encontraban tejidas; sin embargo, con el desarrollo de la industria la palabra
ahora se usa para designar a las telas que se obtienen a partir de otros

procesos.

Industria Textil en el mundo

La industria textil ocupa un lugar importante en la economia de paises en
desarrollo. Los paises desarrollados han realizado importantes inversiones
en paises donde el desempleo es abundante, exportando asi prendas de
precios competitivos; sin embargo, a medida que estos paises lograron un
grado de desarrollo, los precios dejaron de ser competitivos. Por ejemplo,
Japon entre 1950 y 1960 fue un exportador interesante de prendas de vestir,
pero cuando su economia se desarrolld, su precio dejé de ser competitivo.
Durante las décadas de 1980 y 1990 también sucedié lo mismo con paises
como Corea y Taiwan, Malasia, India, Zimbabue, Bangladesh, Sri Lanka,
entre otros. Actualmente en China la mano de obra se ha incrementado
notablemente y es el generador aproximadamente del 40,00 del empleo del

vestir en el mundo.
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Ahora bien, entre los principales mercados consumidores de productos
textiles se encuentran Europa Occidental, América del Norte y Japdn. No
obstante, los principales paises productores y exportadores de textiles para
el 2013 fueron china, seguido de la Union Europea y la India (Organizacion
de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial, 2013). Con la
globalizacion la industria textil se ha trasladado a paises en via de desarrollo,

para aprovechar los privilegios fiscales, econémicos y de mano de obra.

El sector textil chino ha experimentado un fuerte crecimiento en los ultimos
afos y se espera que continlue creciendo a una tasa fuerte pero
desacelerada en el mediano plazo. Cabe destacar que en China la industria
textil es una de las industrias mas tradicionales y tiene un papel importante
su economia y en sus exportaciones. Desde 2005, las exportaciones de textil
chino representan una cuarta parte del total de comercio textil mundial
(Pingping, 2013).

Con la crisis financiera internacional el sector textil se ha visto afectado
con la disminucion de la demanda en los mercados de exportacion, las
barreras al comercio textil (anti-dumping, anti-subsidio, las barreras verdes
para la proteccion del medio ambiente) y la competencia mundial de precios.
Sin embargo, los paises desarrollados estan implementando una serie de
normas de acceso para proteger productos nacionales, y el entorno
internacional textil esta mostrando la migracion de la industria textil a paises

en via de desarrollo.

Historia Industria Textil en Colombia

La industria textil en Colombia es una de las mas representativas del pais.
Ha tenido una historia de mas de 100 anos, tiempo en el que ha sobresalido
la creacion de diversidad de empresas con prestigio internacional, planes

gubernamentales para el sector, penetracion en el ambito académico,
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inclusion en programas de transformacion productiva y creacion de un sector

de clase mundial.

La industria textil en Colombia data del siglo XVIII con los artesanos del
Socorro en Santander, para ese tiempo hubo un florecimiento del mercado
de tejidos y lana que con el tiempo perdi6 fuerza debido a los productos
importados de Gran Bretafa. Para el periodo 1900 — 1921 en Medellin y sus
alrededores se ubicaron las primeras fabricas, las cuales sufrieron una
reestructuracion después de la gran depresion en el aino 1930, siendo

dominados por las empresas “Tejidos Rosellon”, “Tejicondor” y “Fabricato”.

Para 1907 fue el comienzo de la historia de la industria con la creacion de
las primeras empresas de tejidos: Fabrica de Hilados y Tejidos ElI Hato
(Fabricato-Tejicondor), Compafnia de Tejidos de Bello, Tejidos Medida,
Fabrica de Tejidos Hernandez y Compariia Colombiana de Tejidos (Coltejer).
Ya para la mitad del siglo surgen.las primeras marcas, tales como Leonisa,
creada en 1956. A comienzos de la década de 1960 surgen nuevas
empresas de textiles y de confeccion, con nuevos protagonistas, tales como
Caribu, Everfit, Panos Vicufa y Pepalfa (Instituto Municipal de Empleo y

Fomento Empresarial, 2010).

El Instituto de Fomento Industrial (IFl) desde 1940 ha desempefiado un
papel importante en la financiacion y creacion de empresas textiles
colombianas, tal es el caso de las empresas Texpinal, Fatexpol y Federaltex.
Todo esto llevé a Colombia en 1965 en un importante exportador de hilos,
tejidos, algoddn y confecciones. Hay que destacar a lo largo de los afnos el
sector textil ha experimentado altibajos debido a la competencia lo que trajo
consigo problemas de inventarios, financieros, capacidad instalada,

disminucién de las ganancias y, en algunos casos pérdidas econdémicas.

Para mediados de los anos 60 se realizan inversiones importantes en

tecnologia (infraestructura, tecnologia y equipos) para poder cubrir las
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nuevas necesidades del mercado. En la década de 1980 sobresalieron los
planes economicos y politicos para el sector encabezados por Belisario
Betancur (1982-1986) y Virgilio Barco (1986-1990), quienes centraron sus
politicas en ingresar al sector en la economia mundial, para ello, se
incrementd los niveles de calidad y productividad, y se logré competir en el

mercado global.

Para el afo 1987 se cred el Instituto para la Exportacion y la Moda —
Inexmoda a fin de responder a las necesidades de crear un organismo capaz
de generar soluciones a las compafiias del sector y que fuera una base para
la internacionalizacion de la industria. Es asi, como nace en 1989
Colombiamoda y Colombiatex de las Américas, que, en poco tiempo, pasoé
en convertirse en una de las principales ferias de la regién y siendo la
plataforma para el desarrollo de negocios e intercambio comercial de
companiias del sector (Instituto Municipal de Empleo y Fomento Empresarial,
2010).

A finales de la década de 1980, Colombia se convirti6 en un referente
mundial en el negocio de la moda. Importantes marcas y disefiadores
sobresalian y otros ponian sus ojos en Colombia, como sucedié con:
Carolina Herrera, Badgley Mischka, Agatha Ruiz de la Prada, Custo
Barcelona, Oscar de la Renta y Walter Rodriguez, entre otros. Este es el
preambulo del nacimiento de numerosas instituciones educativas que
incluyeron programas sobre moda en sus programas académicos; con el
propésito de profesionalizar el sector y crear una relacion entre academia e
industria; entre las instituciones destacadas se encuentra: La Colegiatura,
Universidad Pontificia Bolivariana, Los Andes, Instituto Tecnoldgico Pascual

Bravo, entre otros.

Desde |la década de 1990 hasta la actualidad, la historia de la industria ha

estado marcada por la busqueda de la competitividad, diversificacion de
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mercados y la creacidn de un sector de clase mundial; donde han
sobresalido iniciativas de promocion a la competitividad, la diversificacion de
exportaciones, y los tratados de libre comercio, tales como: Triangulo Norte
(Guatemala, El Salvador y Honduras), Chile, Estados Unidos, Canada, Unién
Europea, Comunidad Andina (Bolivia, Ecuador y Peru); igualmente
sobresalen preferencias arancelarias con Centroamérica y el Caribe.
También, el sector ha buscado su fortaleza interna a través de los Cluster y

la inclusién en programas de transformacién productiva.

Situacion actual de la Industria Textil en Colombia

En el territorio colombiano, el eslabdn de las confecciones para el 2008 se
repartia principalmente entre las redes empresariales de Antioquia y Bogota,
pero a nivel general, las empresas de textiles se encuentran ubicadas en:
Medellin, Bogota, Cali, Pereira, Manizales, Barranquilla, Ibagué vy
Bucaramanga: En el departamento ‘de Antioquia se @ encuentran las
tradicionales y antiguas empresas textileras del pais, Coltejer y Fabricato —
Tejicondor, que trabajan a partir de algodén y sus mezclas, en las que se

produce el 34,00 del tejido nacional (Encolombia, 2016).

En Bogota se encuentran las productoras de tejidos de punto, a partir de
mezclas de algodén y fibras sintéticas. La red antioquena genera mas valor
agregado y dedican una proporciéon importante, mas del 40,00, a la
exportacién, mientras la industria bogotana destina el 90,00 al consumo
interno, el que complementa con algunas importaciones. En el departamento
del Valle hay otra red empresarial, con seis empresas que combinan
produccion nacional y comercio de bienes importados.

Para el afio 2007, La ciudad de Medellin concentraba el 38% de la
produccion textil: algodén, mezclas con poliéster, lanas técnicas para

prendas, hogar y usos técnicos de telas en plano y punto. Por su parte
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Bogota generaba el 53,00 de los textiles: telas en plano, y punto con fibras
sintéticas de poliéster y acrilicos para las confecciones, hogar y usos
técnicos. Por otro lado, Ibagué producia el 5,00 de los textiles del pais, Cali
era el tercer centro de produccion de confecciones, y representaba el 2,00 de
la produccion de textiles nacionales, mientras que Pereira concentraba el
2,00 de la industria textil (Encolombia, 2016).

En los ultimos afnos en la industria textil ha jugado un importante papel la
eficiencia operacional, la renovacion tecnoldgica y la innovacion. Para
noviembre de 2015 el sector textil-confeccidon registr6 un crecimiento de
4,80% en produccion, 4,30% en ventas y 0,70% en generacion de empleo.
En particular, hilatura, tejeduria y acabado de productos textiles registrd un
alza de 1,50% en produccion y 0,90% en ventas, mientras que las
confecciones crecieron 5,90% y 4,10%, respectivamente, en el mencionado

mes (Encolombia, 2016).
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Tabla 1. Operacionalizacién de variables

Objetivos Especificos

Variables

Dimensiones

Indicador

Técnica

Iltem

Enunciar la planificacion
estratégica.

La planificacion
estratégica.

Planificacion estratégica

¢ Definicion de planeacion.
¢ Definicion de estrategia.

e Funcién de la planeacion.
eFormas de la planeacion.
¢ Definicion de planificacion
estratégica.

sElementos de la
planificacion estratégica

Etapas de la planificacion
estratégica.

e Primera etapa.
e Segunda etapa.
e Tercera etapa.
e Cuarta etapa.

¢ Quinta-etapa:

Investigacion
Documental

Examinar los modelos
planeacién estratégica.

de

Los modelos de
planeacién estratégica.

Modelos de planeacion estratégica

e Modelo de Fred David.
e Modelo Marwin Bower.
e Modelo de Harold Koontz.

Investigacion
Documental

Describir el sector textil
Colombia.

de

El sector textil de
Colombia.

Sector textil de Colombia

e Definicion industria textil.
e Industria Textil en el
mundo.

e Historia de la industria
textil en Colombia.

e Situacion actual de la

industria textil en Colombia.

Investigacion
Documental

Estudiar la

planeacién

estratégica de las empresas

comercializadores
textiles: Cucuta, Norte
Santander, Colombia.

de
de

la planeacion
estratégica de las
empresas

comercializadores de
textiles: Cucuta, Norte
de Santander,
Colombia.

Datos de la empresa.
Mision de la empresa.
Visién de la empresa.
Sobre valores
Disciplina del negocio.
Factores clave de éxito.
Objetivos del negocio.
Estrategias del negocio.

Encuesta

Parte 1
Parte 2
Parte 3
Parte 4
Parte 5
Parte 6
Parte 7
Parte 8
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Objetivos especificos. Parte 9

Clientes y exportaciones. Parte 10

Acerca de la planificacion. Parte 11,
12,13,
14y 15

5. Proponer lineamientos
para la planificaciéon
estratégica de las empresas
comercializadores de textiles
de Cucuta, Norte de
Santander, Colombia.

de las empresas
comercializadores de
textilies de Cucuta,
Norte de Santander,
Colombia.

Lineamientos para la planificacion
estratégica

Investigacion
analitica

Fuente. Elaboracion Propia.

c.c Reconocimiento




CAPITULO 1lI

MARCO METODOLOGICO
Tipo de Investigacion

Esta investigacion pretende describir los métodos, técnicas vy
procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la investigacion, en
otras palabras, se refiere al grado de profundidad con que se va a abordar el
objeto de estudio, en el cual Arias (2004) las clasifica en: exploratoria (describe
lo que era), descriptiva (interpreta lo que es) y explicativa (describe lo que
sera). Por lo tanto, la investigacion es de tipo descriptiva, pues
fundamentalmente permiten al investigador especificar las caracteristicas o
propiedades mas significativas de personas, grupos, poblados o de cualquier
fendmeno que vaya a ser sometido a observacion; asi como también medir, y
evaluar diversos aspectos, dimensiones- 0 componentes del fendmeno a
investigar. En un estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y
se mide cada una de ellas de manera independiente, para asi describir lo que

se investiga.

A su vez, Méndez (2003) lo define como “aquel que identifica
caracteristicas del universo investigado, establece comportamientos
concretos, descubre y comprueba la asociacion entre variables de
investigacion”. (p.32). Segun lo expresado por el autor, los estudios
descriptivos miden de manera independiente las variables, con o sin
especificaciones de hipotesis iniciales ya que estos aparecen enumerados en
los objetivos de investigacion. En este sentido, en esta investigacion se
pretendera analizar la planeacidon estratégica de las empresas
comercializadoras textiles de Cucuta, Colombia.
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Disefio de la Investigacion

Una vez definido el tipo de estudio a realizar, el disefio de ésta trata de
describir la manera practica y concreta de responder a las preguntas de la
investigacion. En tal sentido, el presente estudio corresponde a un disefio de

campo.

La investigacion de campo, segun Tamayo (1998) “Se presenta cuando
los datos se recogen directamente de la realidad, por lo cual su valor radica
en que permite cerciorarse de las verdaderas condiciones de la situacién o
problema” (p. 38). En este sentido, la informacion requerida sera obtenida
directamente de las empresas comercializadoras textiles de San José de
Cucuta, Colombia. De esta manera se pretende realizar un analisis que

permita conocer la planeacion estratégica que llevan dichas empresas.

Poblacion y Muestra

Pereira (2004), considera que, la poblacion o universo es “cualquier
conjunto de unidades o elementos como personas, fincas, municipios,
empresas, entre otros; claramente definidos para el que se calculan las
estimaciones o se busca la informacién” (p. 347). Para efectos de ésta
investigacion se tomara en cuenta las empresas comercializadoras de

textiles de san José de Cucuta, Colombia.

A su vez este mismo autor menciona que la Muestra es “un subconjunto
representativo del universo de la investigacién”. (p.38), por lo tanto, en este
caso particular, la muestra se toma completa por considerarlas una muestra
representativa del total de las empresas seleccionadas, es decir que para el
presente estudio la muestra se considera intencional; en este sentido, la
muestra quedo representada por diez empresas. Segun Sabino (1999), la

muestra intencional es aquella que “escoge sus unidades no en forma fortuita
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sino completamente arbitraria designado a cada unidad segun caracteristicas

que para el investigador resulten de relevancia” (p. 72).

Técnicas de recoleccién de datos
Instrumento de Recoleccién de Datos

Tamayo y Tamayo (1998) opinan que “la recoleccién de datos depende en
gran parte del tipo de investigacion y del problema planteado para la misma,
y puede efectuarse a través de la ficha bibliografica, observacién, entrevista,
cuestionarios o encuestas” (p. 21). La técnica de recoleccién de datos que se

utiliza en el presente trabajo es la encuesta.

En este aspecto, se disefia un cuestionario como instrumento para la
recoleccion de datos, el cual segun Bavaresco (1994) “es el medio que le
brinda la oportunidad al investigador de conocer lo que se piensa y dice del
objeto de estudio, permitiendo determinar, con los datos recogidos, la futura
verificacion de las hipétesis que se han considerado” (p. 100). En este caso,
el cuestionario esta integrado por preguntas con respuestas dicotomicas: Si,

No y, respuesta de seleccién multiple.
El cuestionario esta dividido en las siguientes partes:

Datos de la empresa.
Misién de la empresa.
Visién de la empresa.
Sobre valores.
Disciplina del negocio.
Factores clave de éxito.
Objetivos del negocio.

Estrategias del negocio.

© ©® N OO R WwDdh-=

Objetivos especificos.
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10.Clientes y exportaciones.

11.Acerca de la planificacion.

Validez y confiabilidad del Instrumento

La validez del trabajo viene dada por la opinion de expertos en la materia,
quienes se encargaron de dictaminar la calidad de y viabilidad de aplicacion
del instrumento para obtener resultados establecidos en los objetivos. En este
sentido, el instrumento fue validado por tres expertos en el area de las ciencias
administrativas. Los expertos dictaminaron si los datos contenidos del

instrumento son pertinentes para la investigacion.

Por otra parte, la confiabilidad esta dada la objetividad del proceso de

disefio del instrumento y validacion del mismo.

Procesamiento y Analisis de Datos

Para el anadlisis de los datos se-aplicaran bajo el software estadistico SPSS
después de la categorizacion y codificacion respectiva.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS

En cuanto al objetivo 1 relacionado con el estado de arte de la planificacién
estratégica se tiene que la planificacion se inicia con un diagndstico de la
situacion a fin de determinar las metas de la organizacién en el largo plazo. La
planificacion estratégica ayuda prever las acciones que permiten lograr los
objetivos. Realizar un diagnéstico permite conocer la realidad e interpretarla
para tomar decisiones racionales sobre cualquier problema que pueda

acontecer.

Las acciones se establecen considerando la realidad y los actores del
ambiente interno y externo sin perjudicar los procesos. De ahi la importancia
de la planificacion estratégica para el analisis del escenario en que se
desenvuelve la organizacion en el proceso de identificar los factores que

pueden afectar el desarrollo de las actividades.

El proceso de planificacion estratégica requiere la definicidon de objetivos
claros, los cuales se definen en funcion del contexto y las propias necesidades
de la organizacién. estos objetivos van a estar respaldados por una estrategia

a fin de asegurar las decisiones correctas en cada fase del proceso.

Una vez realizado el analisis del ambiente y el establecimiento de los
objetivos se hace necesario revisar la finalidad de la organizacion, la cual debe
reunir los principios, valores e inquietudes de la organizacién ayudan a definir
la identidad. La misién lleva a definir lo que la organizacién desea ser; es decir,
lo que la organizacién aspira. Mientras tanto, la vision describe el estado ideal
de la organizacion en el futuro; es decir, son las aspiraciones proyectadas en

el largo plazo.
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En apoyo al analisis del ambiente se puede recurrir a un analisis FODA
para estudiar la situacion del ambiente interno y externo de la organizacion, en
otras palabras, las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. El
estudio del entorno permite diagnosticar la situacion de la organizacion en

apoyo al establecimiento de acciones.

En cuanto al objetivo 2 relacionado con los modelos de planeacion
estratégica, se tiene que los modelos identificados en términos generales
permiten diagnosticar el entorno y establecer una vision, mision y objetivos
para lograr las metas organizacionales. El andlisis del entorno permite
desarrollar acciones encaminadas a lograr el éxito y el desarrollo coherente de

las operaciones.

Siguiendo los elementos de la planeacion estratégica se logra orientar el
rumbo a seguir y descubrir nuevas oportunidades para lograr la estabilidad
organizacional en oposicion a las incertidumbres y riesgos. Manteniendo unan
vision en el largo plazo, se asignan los recursos siguiendo una serie de fases
que van desde el establecimiento de la vision, mision y objetivos hasta el

diagnéstico del ambiente y la preparacion de los planes estratégicos.

La importancia de los modelos abordados es que cada uno de ellos
destacan la importancia de la planeacion estratégica como marco de
referencia de las actividades que realiza la organizaciéon a fin de mejorar su
funcionamiento. Ademas, supone una importante herramienta para
diagnosticar el entorno y ver con claridad el camino que se debe seguir para

lograr la eficiencia de los procesos y la eficacia en el logro de los objetivos.

Respecto al objetivo 3 relacionado con el sector textil en Colombia se tiene
que en principio este sector esta caracterizado por dotar al mercado de
insumos primarios para la produccién de ropa y comercializacion de telas a los
distintos canales de distribucidn nacional o internacional. La posicion

geografica de Cucuta a lo largo de la historia ha hecho que negocios como el
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textil hayan tenido una buena acogida en la region sobre todo por la variedad
de productos que se comercializan para la produccion de prendas de vestir y

utensilios para el hogar.

Las empresas comercializadoras de textiles tienen una gran importancia en
la ciudad de Cucuta dada la generacion de empleo y las ventas que mantienen
con clientes de Venezuela; ademas, incentiva a movimiento comercial con las
empresas textiles nacionales, lo que fortalece la cadena de produccion y
comercializacion del pais. Los productos comercializados cuentan con alta
calidad de confeccion y creatividad en los disefios que termina por beneficiar

el comercio con clientes locales y extranjeros.

En cuanto al objetivo 4 relacionado con el estudio de la planeacion
estratégica de las empresas comercializadores de textiles: Cucuta, Norte de

Santander, Colombia, los resultados son los siguientes:

Planeacion Estratégica de las Empresas Textiles
Datos de la Empresa

En el tabla 2 puede apreciarse los resultados relacionados con el tiempo del
negocio. Puede apreciarse que de las empresas objeto de la muestra de
estudio tienen un tiempo en el mercado que oscila entre ocho y veinte afos.
Esto deja claro que son negocios con experiencia que conocen bien los
productos que comercian y tienen instaurada una forma de llevar en negocio
en marcha. Asimismo, se puede comprobar las personas que trabajan en el
negocio; para tal fin, también se determinaron los estadisticos descriptivos
(Ver tabla 3).
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Tabla 2. Tiempo del negocio

Cuantos afos Cuantas De ellos, De ellos,  Cuantos son
tiene su personas cuantos son cuantos son asalariados
negocio trabajan ensu  familiares, empleados

negocio, incluido incluido el
el duefio duefio
Nombre de la empresa f f f f f
Textilex UYN AS 15 15 3 2 1
Textilex del Oriente AS 20 20 5 3 2
Textilera Cucuta AS 18 25 3 2 1
Textilera Corozzo SAS 18 20 3 3 0
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10 10 3 2 1
Textilex el Vendaval LTDA 18 20 4 3 1
Tu Magquila Textil SAS 10 15 3 2 1
Mio Textiles SAS 8 15 3 2 1
KBO Textil Colombia SAS 9 8 2 2 0
Textilmoda fashion LTD 8 10 3 2 1

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 3 se puede apreciar el numero de personas trabajan en su
negocio, incluido el duefio, oscila-entre.ocho y veinticinco personas, con lo
cual, se comprueba que son empresas pequefas; ademas, son empresas
familiares, dado que entre dos a cinco trabajadores son familiares. Asimismo,
se nota que los trabajadores familiares tienen en sus manos la direccién del

negocio (entre dos y tres trabajadores).

Tabla 3. Estadisticos descriptivos. Tiempo del negocio

N Minimo Maximo Media Desviacion estandar
Afos que tiene el negocio 10 8 20 13,40 4,84
Cuantas personas trabajan en su 10 8 25 15,80 5,45
negocio, incluido el duefio
De ellos, cuantos son familiares, 10 2 5 3,20 0,79
incluido el duefio
De ellos, cuantos son empleados 10 2 3 2,30 0,48
Cuantos son asalariados 10 0 2 0,90 0,57
N valido (por lista) 10

Fuente: Elaboracién Propia.

En el 4 se comprueba que la totalidad de las empresas tienen registrados sus

negocios, esto quiere decir, que funcionan legalmente y tienen una
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personalidad juridica que los obliga a cumplir con las obligaciones laborales,
comerciales y tributarias. También, la tabla 4 se deriva que las empresas en
estudio no tienen sucursales, con lo cual, queda claro que las operaciones

comerciales tienen su centro de operaciones en Cucuta.

Tabla 4. Registro del negocio

Tiene registro su negocio Tiene sucursales

Si No Si No
Nombre de la empresa % % Y% %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 10,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 10,00
Total 100,00 0,00 0,00 100,00

Fuente: Elaboracién Propia.

A partir la tabla 5 se deriva el objetivo del empresario con el negocio. Para
ello, se le dio tres opciones para su respuesta, las cuales podian combinarse
entre si. Los resultados muestran que el 70,00 de los propietarios es
productor/comerciante, mientras que el 30,00 es comerciante/distribuidor. Se
nota que existe un objetivo fundamental que es el comercio de los productos.
Para fines de la planificacién estratégica resulta importante contar con un plan
de negocio en marcha para hacer frente a situaciones tanto esperadas e
inesperadas, a fin de delinear como se debe producir, comerciar y distribuir los
productos a fin de aumentar las ventas o reducir los costos de produccion y
venta. Ademas, un plan estratégico puede incluir algunas soluciones para
hacer frente a diversos escenarios de manera que no se llegue sacrificar la

eficiencia o la eficacia del negocio.
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Tabla 5. Objeto del propietario

Usted es productor, comerciante y/o distribuidor (puede ser los tres, dos o uno de

ellos)
Productor Comerciante Distribuidor Productor/ Productor/ Comerciante/
comerciante distribuidor  distribuidor

Nombre de la empresa Y% % % % % %

Textilex UYN AS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Cacuta AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00
Total 0,00 0,00 0,00 70,00 0,00 30,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Al preguntarseles -a los propietarios -acerca de si. pertenecen a alguna
asociacion, el 80,00 pertenecen a alguna asociacion en la zona metropolitana
de Cucuta; asimismo, se comprueba que el 100,00 de las empresas
pertenecen a la Camara de Comercio. Hay que destacar que pertenecer a
alguna asociacion comercial o a la Camara de Comercio, las empresas
pueden fortalecer sus operaciones y conocer la comunidad empresarial a nivel
nacional, regional y local y por supuesto, impulsar el desarrollo del negocio
(Ver tabla 6).

Las empresas que forman parte de una Camara de Comercio o Asociacion
comercial tiene la posibilidad de acrecentar su representacion en el sector
productivo e incrementar la competitividad y ventas; ademas, las empresas
tienen la posibilidad de acceder a capacitaciones, asesoramiento profesional,
rondas de negocios o ferias empresariales, que a la final permiten mejorar las
condiciones del mercado. También, puede agregarse que participar en una

Camara de Comercio permite estar actualizado en aspectos legales o
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reglamentaciones o novedades del sector que pueden afectar la actividad del
negocio y, en general, se puede obtener asesoria para encarar caminos
dificiles de transitar, por ejemplo, la relacion entre el Estado y las

organizaciones privadas.

Tabla 6. Pertenencia a asociaciones

Pertenece a alguna Pertenece a otra Pertenece a la
Asociacion en San Asociacion fuera de Camara de

José de Cucuta San José de Comercio de San
Cucuta José de Cucuta

Si No Si No Si No
Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Total 80,00 20,00 0,00 100,00 100,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 7 se puede observar que el 60,00 de las empresas es dirigida
por el duefio y el 20,00 es dirigida por un familiar. Sea cualquiera de las dos
opciones, debe quedar claro que para la planificacion estratégica es de suma
importancia de un buen liderazgo empresarial que lleve de la mano a los
trabajadores a fin de favorecer la buena marcha de la empresa. La adecuada
comunicacién con los colaboradores genera confianza y motiva al empleado

hacer las cosas bien y a lograr los objetivos planteados.

Como se menciond en lineas anteriores, las empresas analizadas son
pequenas y familiares, dada sus caracteristicas la entidad debe tener claro los
niveles de autoridad y saber supervisar a los colaboradores para que realicen

las actividades de produccién o comercializaciéon de la mejor manera. Para
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lograr la planificacion estratégica es importante inculcar una cultura
empresarial caracterizada por el buen liderazgo, comunicacion o trabajo en
equipo, que motive al capital humano y, estos elementos sean los pilares
basicos para que la organizacién funcione y resulte eficaz en el logro de los

planes.

Tabla 7. Direccion del negocio

Quién dirige el negocio
El Un familiar Un familiar Un Otros
duefio delduefio deldueio empleado
sin salario con salario asalariado

Nombre de la empresa Y% Y% % % %

Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 60,00 0,00 40,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 8 se puede apreciar los resultados relacionados con el lugar de
comercializaciéon de los productos. Segun las opiniones de los propietarios, el
90,00% de los productos se comercializan en todo el Departamento del Norte
de Santander; mientras que un 10,00% se comercia a nivel nacional. En
términos de planificacion estratégica, la comercializacion de los productos
exige la aplicacion de una metodologia adecuada a fin de analizar la
tendencia del mercado y las ventajas del negocio para elegir las acciones
pertinentes para adaptarse a las necesidades de los consumidores. En el
momento actual, la ciudad de Cucuta, caracterizada por la comercializacion
de sus productos con clientes de Venezuela, y considerando la problematica

economica actual del vecino pais, hace necesario el establecimiento de
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objetivos encaminados a disefiar e implementar estrategias para comerciar
los productos a otros horizontes vy, reinventar nuevos canales de
comercializacién, por ejemplo, Centroamérica, todo ello, a fin de hacer

prosperar el negocio en nuevos mercados.

Es necesario precisar que el sector de comercio nortesantandereano se
esta beneficiando por la venta de productos de primera necesidad; sin
embargo, estan prosperando otros negocios como la construccion o los
supermercados. Para el caso de las empresas textiles, esto es una gran
oportunidad también de crecer, tanto internamente, al comerciar los productos
con clientes locales, para crecer externamente, al diversificar los paises con

quien comercializar.

Tabla 8. Lugar de comercializacién de los productos

Dénde se venden los productos
Soéloen San Entodoel = En Colombia, Exportaa

José de - Departamento a nivel otros paises
Cucuta = (del Norte de nacional
Santander

Nombre de la empresa Y% Y% % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00
Total 0,00 90,00 10,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Respecto al nivel académico del gerente, en la tabla 9 se puede apreciar
que el 30,00% tiene bachillerato, el 30,00% son técnicos universitarios y el
40,00% tienen estudios de licenciatura. Al respecto, cabe destacar la

formacién universitaria no deja de ser importante para llevar las riendas de un
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negocio, las razones son diversas, por ejemplo, conocimientos y capacidad

para resolver problemas de acuerdo a las nuevas tendencias del mercado.

La experiencia de diversas empresas familiares, es que los propietarios

cuentan con pocos estudios, pero en el caso que nos ocupa, un importante

grupo de gerentes tiene estudios de licenciatura lo que beneficia el

establecimiento de planes estratégicos.

Tabla 9. Nivel académico del gerente

Nivel académico de quien dirige el negocio

Estudios Estudios Estudios de  Técnicos Bachillerato Ningun
de quinto de cuarto licenciatura universitarios estudio
nivel nivel

Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 0,00 0,00 40,00 30,00 30,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Mision de la Empresa

Al hablar de la mision, se estd hablando sobre lo que el negocio desea

lograr en un periodo especifico de tiempo, sobre todo, qué cosas hara el
negocio. La misién describe que es lo que hace la empresa y lo que no hace y,
le da un enfoque de direccion. al respecto, al preguntarseles a los propietarios
sobre que hace el negocio, si realmente sabian a qué se dedicarian, el 70,00%
respondid que planificd lo productos que venderia y con eso empezd. Por otro
lado, el 30,00% observé que a sus amigos y vecinos les iba bien, y con esos
productos empezo (Ver tabla 10).
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De los resultados se puede deducir que no hay establecida una clara visién
en el negocio. La definicion de la vision permite tener objetivos claros y
realistas; ademas, es fundamental para el establecimiento de las estrategias y
las asignaciones de trabajo. Es necesario por lo tanto fijar Io que es el negocio,
la razén de existir y lo que le gustaria ser a fin de proyectar el futuro y hablar

de cdmo se lograra.

Tabla 10. Qué hace el negocio

Cuando inicié su negocio, usted sabia exactamente a que se dedicaria

Usted pens6y Alguien le Observo que ala asociacion a Ninguna
planificod que  sugiri6 que sus amigosy la que usted

productos productos vecinos les iba pertenece le
venderia y con debia bien, y con indicé que
€s0s empezo vender, y eso0s productos
con esos productos  debia vender
empezo empezo
Nombre de la empresa % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textiimoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Total 70,00 0,00 30,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Al preguntarles a los propietarios sobre los productos que comercia, el
80,00 senalaron que comercia con los mismos productos con los que empezé
el negocio; mientras que el 20,00 sefialaron que han adicionado nuevos

productos a su linea de negocios (Ver tabla 11).

El entorno actual que rodea a las empresas es muy dinamico y los actores
del mercado cambian constantemente, por ejemplo, consumidores o la
competencia. Las empresas textiles tienen que aprovechar las oportunidades

que se derivan del entorno para hacer frente a los retos que se presentan.
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Planificar los objetivos en cuanto a los productos actuales o nuevos productos
es una actividad gerencial que supone tomar decisiones sobre lo que se va
hacer y las etapas necesarias para realizarlo. A fin de lograr una planificacion
estratégica adecuada de los productos es recomendable analizar la situacion y
definir las oportunidades y problemas el mercado y, analizar las fortalezas y
debilidades, a fin de establecer objetivos coherentes con los recursos con que

se cuenta y, comunicarlos a todas las areas de la empresa.

Tabla 11. Productos que comercia

Los productos que vende actualmente

Son los Ha Ha Ha Ninguna
mismos adicionado eliminado cambiado

conlos que nuevos productos de lineade

empezo su productos a de su linea negocios

negocio su linea de de
negocios  negocios
inicial

Nombre de la empresa % Y% Y% % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 80,00 20,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

A partir de la tabla 12 se deriva que el 80,00% de los propietarios analizan
el mercado y sus consecuencias a fin de examinar que esta en la linea
correcta de negocio; mientras que, el 20,00% considera que se mantiene en la
linea de negocio porque le va bien. Cabe destacar que para disefiar y ejecutar
una planeacion estratégica hay que revisar si la empresa esta en varios

negocios a fin de definir las estrategias para la linea de negocio.
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Si la empresa cuenta con diversas unidades de negocio, debe valorar las

estrategias idoneas para las distintas unidades de negocio e incluirlas en el

plan estratégico dado que la unidad de negocio es fundamental para el

desarrollo del negocio y requiere de estrategias que aborden cuestiones como

atributos del producto, decisiones de marketing o politica de precios.

Asimismo, el negocio debe contar con una estructura para apoyar la estrategia

definida para la linea de negocio para dar visibilidad a una linea de negocio

adecuada, responsable y con una perspectiva fresca y diferente.

Tabla 12. Linea del negocio

Cual es la razén para mantenerse en su linea de negocios, o variar si

fuera el caso

Porque no
Porque no le va bien,
le va bien, pero las
Porque perole finanzas Porque nole
analiza el resulta nole va bien, pero
mercado y sus complicado permiten técnicamente
consecuencias planificar planificar _ es dificil
Porque le ' ydetermina- un cambio un cambio -cambiar de
va bien en que esta en la de linea dede lineade linea de

el negocio linea correcta productos productos productos Ninguna

Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 20,00 80,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Visiéon de la Empresa

A fin de determinar la vision del negocio, s eles consulté a los propietarios
sobre que queria alcanzar con el negocio cuando lo inici6. Al respecto, un
30,00% respondioé que queria tener un negocio para subsistir y darle trabajo a
su familia o querian ser el mejor en la linea de negocio que empezaria. Por
otro lado, un 20,00% de los encuestado opinaron que querian tener un
negocio solamente para subsistir y mantener a su familia o querian ser el
mejor en su linea de negocio y vender en el mercado solo del Colombia (Ver
tabla 13).

A partir de los resultados se puede deducir que existen dudas en cuanto a
la definicidn de la visidn. La vision de la empresa es declarar “; cual es la razén
de ser?” y permite enfocar los esfuerzos de todos los miembros de la empresa
en una misma direccién; por lo tanto, la definicion de la misién permite la

formulacion de estrategias que guien el negocio.

La vision del negocio, tiene sus efectos en la motivacion de los miembros de
la organizacion, en la identidad e imagen del negocio y, en las bases de la
cultura organizacional. Para lograr una buena declaracién de la vision de la
empresa, esta debe ser. clara, entendible, breve, positiva, atractiva,
inspiradora, desafiante, factible y, en general, ser coherente con los valores y

principios de la empresa.
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Tabla 13. Vision de la empresa

Cuando inicié su negocio, tenia un suefio para mediano o largo

plazo

Usted queria  Usted Usted Usted Usted Ninguna

tener un queria queria ser el queria ser el queria ser
negocio tenerun mejor enla mejor en su el mejor

solamente negocio linea de linea de en su
para para negocio que negocioy lineade
subsistir y subsistiry empezaria vender en el negocio y
mantenera  darle mercado  también
su familia trabajo a sb6lodel  exportar
su familia Colombia
Nombre de la empresa Y% % % % % Y%
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 20,00 30,00 30,00 20,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
Valores de la Empresa

En la tabla 14 puede preciarse los resultados relacionados con el examen
con los valores del negocio. Para ello, se les preguntd a los empresarios sobre
la razén de ser del negocio. Al respecto, el 60,00% de los encuestados tenian
la idea de constituirse en un referente en el desarrollo local de la zona;
mientras que el 40,00% con la idea de estar entre los mejores en términos de

competitividad en la linea de su negocio.

Como puede apreciarse, los empresarios dan un valor importante al
negocio desde el punto de vista del posicionamiento empresarial; esto es muy

importante a la hora de establecer las estrategias y marcar la ruta a seguir. Sin
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embargo, también hay otros valores que pueden ayudar a definir la naturaleza

del negocio y la manera de desarrollar la actividad comercial. Cada empresa

tiene sus propios valores y, algunos de ellos son resultado del deseo de los

empresarios o la gerencia; otros, por el contrario, nacen de las necesidades y

compromisos que los negocios adquieren con su entorno.

Hay que comprender que el negocio es un valor corporativo en si mismo, es

decir, una empresa esta vinculada a ciertos principios que definen su relacion

con los consumidores y con el medio externo. Valores como: confianza,

transparencia, responsabilidad, integridad, pasion, entre otros, definen a la

empresa y sirven como eje para su crecimiento y para influir en el publico a

objeto de repercutira positivamente en los beneficios de la empresa.

Tabla 14. Valores de la empresa

Usted inici6 su negocio y lo mantiene con las ideas de

Solo ganar _ Generar empleo Constituirse en Estar entre los Ninguna
dinero para | -acoterraneos un referente en  mejores en
sostener la = ‘en lalocalidad . ‘el desarrollo términos de
economia local de la zona competitividad
familiar en la linea de
SuU negocio
Nombre de la empresa % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Total 0,00 0,00 60,00 40,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Disciplina del Negocio

En la tabla 15 se les consulta a los productores sobre lo que mas piensan
de los productos, las ventas y la produccion. Los resultados muestran que un
60,00% piensa en sus clientes a fin de darles la mejor atencién, incluido precio
y calidad; un 20,00% piensa en los costos, para competir por el precio y, otro

20,00% piensa en la calidad, para competir por tener los mejores productos.

De los resultados se deriva que las empresas analizadas estan haciéndolo
bien al pensar en los clientes, dado que es importante para el establecimiento
de las estrategias y es factor clave para el buen mercadeo. Pensar en ofrecer
atencion, calidad y precio a los clientes actuales y futuros, implica buscar todas
aquellas actividades que potencien y desarrollen mejor estos objetivos

tomando en cuenta los productos que se estan ofreciendo.

En cuanto a los costos, la gestion de los mismo conlleva tener manejo
adecuado del costo de los productos comercializados, para los-cuales hay que
programar el capital a invertir y la rentabilidad de los mismos. Disenar las
estrategias adecuadas sobre esta materia es de gran de interés para la
empresa porque permite mejorar la creciente la necesidad de competitividad y
es fundamental para la toma de decisiones. Esto va de la mano con la calidad,
dado que, para comercializar con productos de calidad, se debe hacer una
planificacion adecuada sobre la linea de productos y al mercado que se va

atender.
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Tabla 15. Consideraciones sobre el producto, venta o produccion

Cuando usted piensa en sus productos y en su
venta o produccion, a la actualidad

Piensaen Piensaenla Piensaen Ningunade

los costos, calidad, para sus clientes, las
para competirpor darlesla  anteriores
competir por tener los mejor
el precio mejores atencion,
productos incluido
precio y
calidad
Nombre de la empresa % % Y% %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero 0,00 10,00 0,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00
Total 20,00 20,00 60,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En cuanto al presupuesto, en la tabla 16 puede apreciar los resultados de la
consultada realizada a los encuestados sobre este tema. Segun el 50,00% de
los empresarios cuando empezo el negocio presupuesto el manejo del mismo
y, para el otro 50,00% cada afio o cada periodo revisa el presupuesto de

operacion del negocio.

Cabe destacar que los negocios deben planear sus actividades dada la
incertidumbre y los riesgos del mercado. El presupuesto se presenta como
como herramienta de planeamiento y control de la actividad econdémica y
financiera de la empresa y, se convierte en un indicador de la politica a seguir
en cuanto a ingresos, costos y gastos, asi como un instrumento de
planificacion de los objetivos en un plazo de tiempo determinado. EIl

presupuesto representa una de las etapas dentro del plan estratégico; es
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decir, la de evaluacion y control expresada en términos cuantificables de las

diversas areas o unidades de la empresa como parte de sus planes de accion,

generalmente en el corto plazo (un ano).

Tabla 16. Consideraciones sobre el presupuesto

Para el manejo de su negocio, usted tiene idea de su

presupuesto
Cuando empez6 Cada afo o cada Usted no Ninguna
su negocio usted  periodo usted presupuesta y
presupuesto el revisa su maneja las
manejo del presupuesto de operaciones
mismo operacion del basadas en su
negocio experiencia
Nombre de la empresa % % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilex Goémez y Quintero 10,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00
Total 50,00 50,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Factores Clave de Exito

Sobre los factores clave de éxito, se les consulto a los empresarios sobre lo

que ellos piensan hacer para mantener el negocio. Los resultados muestran

que en 60,00% considera la capacitacion; el 20,00% piensa en la calidad del

producto y el otro 20,00% piensa en disminuir los costos.

La capacitacion en la empresa en la oportunidad de contar con un personal

calificado y productivo, mediante conocimientos tedricos y practicos que

refuercen la productividad y desempefio del personal. En la actualidad, la

capacitacion en las empresas es de vital importancia para el desarrollo de los
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colaboradores. En el caso que nos ocupa, se puede comprobar las intenciones
de la empresa para crear mecanismos de capacitacion que doten al propietario
y al personal de conocimientos para lograr un desempeno. La capacitaciéon no
es un gasto innecesario, sino de una inversion, considerando los beneficios
tanto econdmicos como en la calidad y productividad del negocio. La calidad
de los productos que se comercian y los costos, también son importantes y de
vital importancia en la planificacion, sobre todo, cuando se quiere captar un

mercado o unos clientes especificos.

Tabla 17. Planificar para mantener el nivel del negocio

Si usted planifica cada cierto periodo de tiempo para
mantener el nivel de su negocio, piensa en

Capacitacion para  Aumentar la Disminuir sus
usted y/o el calidad de su costos con el
personal de su  producto para la objetivo de
negocio venta para ganar  aumentar sus
mercado y/o utilidades
aumentar sus
utilidades
Nombre de la empresa % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00
Total 60,00 20,00 20,00

Fuente: Elaboracién Propia.
Objetivos del Negocio

En la tabla 18 se aprecian los resultados relacionado con la consulta sobre
cada cuanto tiempo realiza el analisis del negocio en términos del mercado,
las ventas y/o las utilidades. Se evidencia que un 50,00% de los propietarios
realiza analisis semestrales; mientras que el 40,00% lo hace anualmente vy,

solo un 10,00% nunca realiza analisis.
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El analisis del negocio es de suma importancia para la planificacion
estratégica. Hacer un estudio por lo menos una vez al afio, ofrecera una idea
de como se esta comportando el mercado, las ventas o las utilidades.
Considerando, la situacion actual de la economia de la region, sobre todo en la
ciudad de Cucuta, hay que estar atento al desenvolvimiento del mercado y la
nueva forma de consumir dada la crisis binacional, el comercio debe encontrar
nuevos mercados para incentivar el crecimiento. La tendencia en la actualidad
es identificar nuevas oportunidades de negocios para los productos, y cumplir
con una demanda regional o nacional con innovacion, creatividad y productos

de calidad.

Tabla 18. Frecuencia para el analisis del negocio

Cada cuanto tiempo analiza su negocio a fin de su
mercado, ventas y/o utilidades

Anualmente Semestralmente Nunca

Nombre de la empresa Y% % %

Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00
Total 40,00 50,00 10,00

Fuente: Elaboracién Propia.

A partir de la tabla 19 se deriva que al 30,00% de los empresarios les
interesa analizar las finanzas y los clientes; mientras que al 20,00% los
clientes o los métodos de trabajo y, en menor grado, la parte financiera de
forma aislada (10,00%).

La empresa es un ente dinamico que avanza en funcién de como se lleve la

gestion. La administracion efectiva del dinero es de suma importancia para las
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finanzas en la empresa, puesto que, sin este recurso, es dificil tomar
decisiones asertivas. Planificar las finanzas, le permite a quien dirige, tener
una panoramica mas clara de la realidad del negocio; asimismo, le permite
abordar los diferentes aspectos de relevancia del mismo para la toma de

decisiones.

Por otra parte, analizar los clientes permite definir con claridad el publico
potencial a quien se va a ofrecer los productos, esto sin duda, permite mejorar
los niveles de competitividad. Analizar al cliente, supone tomar en
consideracion los datos demograficos, habitos de compra o de consumo, y, en
general, todos aquellos aspectos que permitan caracterizar los clientes

actuales y potenciales.

Los métodos de trabajo, es la forma como se hacen las cosas en el
negocio. Instaurar una cultura organizacional orientada a la eficacia vy
eficiencia_ del desempefio de la entidad puede significar. rendimientos

econdémicos significativos y un equipo satisfecho con su trabajo.

Tabla 19. Area del anélisis del negocio

Si usted realiza un analisis periédico de su negocio, qué analiza

La parte Sus Sus Finanzasy Todas las
financiera  clientes métodos de clientes anteriores
trabajo
Nombre de la empresa % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00
Textilera Cacuta AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gdmez y Quintero LTDA 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textiimoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 10,00 20,00 20,00 30,00 20,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la tabla 20 se muestra los resultados del analisis de los objetivos del
negocio. A partir de los resultados, se deriva que para el 90,00% de los
propietarios es importante la calidad y, para el 10,00% exportar los productos

a otros paises.

Al respecto, se nota el interés que hay por la calidad, el cual es un elemento
importante de las estrategias. Ahora bien, apenas un 10,00% de los
propietarios les interesa las exportaciones, esto tiene su razon de ser, dado
que las empresas en estudio son empresas comerciales y no tienen una
estructura para dedicarse a la exportacion. Sin embargo, en la actualidad, en
el mercado nortesantanderiano algunas empresas han incursionado en la fase
de exportacién, y, cada dia son mas las empresas que asisten a ferias de

empresarios para mostrar sus productos y conocer clientes potenciales.

Tabla 20. Analisis de los objetivos generales del negocio

Usted revisa los objetivos del negocio a fin de
Ser el Serel Vender Vendera Exportar-Todasla Nunca

mejoren mejoren soloen nivel su anteriores revisa
precios calidad San José nacional producto objetivos
de Cucuta a otros
paises
Nombre de la empresa % % % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Clcuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Textilex Gomez y 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Quintero LTDA

Textlex el Vendaval 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Total 0,00 90,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Estrategia del Negocio

Del andlisis de las estrategias seguida por los empresarios, un 30,00%
piensan en las ganancias y en la cartera de clientes; mientras que, el 20,00%
piensa en las ventas y en exportar su producto (Ver tabla 21). A mayor
cantidad de clientes, mayores ventas y mayores ganancias. Los negocios
deben planificar como captar mas clientes y definir las estrategias para tal fin.
Se puede apreciar que las estrategias examinadas van de la mano, excepto, la
de exportacidon, dado que es una estrategia reciente, que se viene dando, en

las empresas nortesantanderinas.

Tabla 21. Estrategias del negocio

Al momento de pensar en incrementar el nivel de su negocio, las
estrategias estan orientadas a aumentar

Ventas Ganancias Cartera de Exportar su Nunca  Todas la

ylo clientes producto piensaen anteriores
Utilidades estrategias

Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textlex Gomez y Quintero 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 20,00 30,00 30,00 20,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
Objetivos Especificos

Al examinar los objetivos especificos del negocio, para los empresarios es
importante aumentar la calidad de los productos que actualmente vende
(50,00%); Diversificar la linea de los productos (40,00%) y Competir por

precios, especificamente, bajar los precios de sus productos (10,00%).
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Se nota que la calidad como estrategia, esta latente en la mente de los
empresarios. Cabe destacar que el mercado textil colombiano, se ha
destacado por ofrecer una variedad de productos de buena calidad, telas de
texturas y disefos variados, con precios acordes al producto, sin llegar a ser
extremadamente caros. De ahi el éxito de las empresas textiles de Cucuta,
que durante afios han sabido adaptarse a los tiempos modernos, sin dejar de

pensar en satisfacer la necesidad de los clientes actuales y potenciales.

Tabla 22. Objetivos especificos del negocio

Al momento de incrementar el nivel de sus ventas
y utilidades que estrategias piensa aplicar
Competir por Aumentar la Diversificar la

precios, bajar los calidad de sus  linea de sus
precios de sus productos que productos con la

productos actualmente idea de
vende aumentar las
ventas

Nombre de la empresa % Y% %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 10,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00
Textlex Gomez y Quintero 0,00 10,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00
Total 10,00 50,00 40,00

Fuente: Elaboracién Propia.
Programas de Trabajo

En la tabla 23 se aprecian los resultados relacionados con las actividades
que se hacen en el negocio para discutir asuntos con el personal o los otros
socios. Se puede deducir de las opiniones de los propietarios que en el
50,00% de las reuniones se evalua el mercado actual y potencial, el 20,00%
se habla sobre el presupuesto y la posibilidad de vender otros productos;

mientras que, en un 10,00% se discute sobre la forma de trabajar.
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Se nota que existe una preocupacion importante sobre el mercado actual y
potencial. Cabe destacar que, en este proceso, las empresas deben disefnar
estrategias de marketing adecuadas para hacer llegar sus productos a los
clientes de forma adecuada, haciendo examinado los productos, el precio, la

plaza y la promocion.

Por otra parte, planificar el prepuesto, no deja de ser menos importante. hay
que tener en cuenta que determinar los ingresos y gastos de un periodo sirven
de guia hacia el logro de los objetivos del negocio. Aunado al presupuesto, se
tiene la diversificacion de la linea de productos, que va acompafada de un

estudio de mercado y la captacion de nuevos clientes.

También, se nota que en las reuniones se discute sobre la forma de trabajar
en el negocio a fin de mejorar, esto se puede traducir en -cultura
organizacional. Aspecto tales como, la forma de hacer el trabajo, que se hace,
cuales son los valores, como.se solucionan las dificultades, la situacion de los

colaboradores, son elementos que se pueden abordar a fin' de funcionar

correctamente.

Tabla 23. Reuniones en el negocio

Usted se reune periddicamente con su personal o accionistas de su negocio para evaluar

Presupuesto:Mercado Precios Posibilidadde Formade Todasla Ninguna Ninguna
ingresos, actualy desus venderotros trabajode anteriores de las de las
costosy potencialproductos productos, su negocio anteriores anteriores

gastos cambiarlos o para
disminuirlos en mejorar
funcion del
mercado

Nombre de la empresa % % % % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00

0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

KBO Textil Colombia SAS
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Textiimoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00

Total 20,00 50,00 0,00 20,00 10,00 0,00 0,00

0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
La Planificacion: El Negocio

En la tabla 24 se aprecian los resultados relacionados con el interés por la
planificacién. A partir de opiniones de los empresarios, se deriva que al
100,00% le interesa la planificacién como ayuda para incrementar el nivel de

Su negocio y ha aplicado las herramientas de la planificacion.

La utilizacién de las herramientas de planificacion dependera de varios
factores, tales como: tamafo del negocio, factores internos y externos,
posicion en el mercado, los recursos, entre otros aspectos. La planeacion es
muy importante en todas las areas de la empresa, ya que todas tienen

objetivos por alcanzar.

Tabla 24. Interés por la planificacion

Le interesa la planificacion

como ayuda para Ha aplicado usted alguna de
incrementar el nivel de su las herramientas de la
negocio planificacién en su negocio

Si No Si No
Nombre de la empresa % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 10,00 0,00
Total 100,00 0,00 100,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Al examinar el conocimiento de las herramientas de planificacion (Ver tabla
25), se aprecia que el 50,00% de los propietarios conocen las herramientas
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FODA vy las 5 fuerzas de Porter, el 40,00% solo conoce el FODA vy, el otro

10,00% solo conoce las 5 fuerzas de Porter.

La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a
cualquier empresa a fin de conocer una situacion puntual. Los resultados de
las variables analizadas permitiran obtener un diagndstico para tomar
decisiones estratégicas a fin de mejorar la situacion actual del negocio. Es
recomendable realizar sucesivos analisis FODA con el propdsito de conocer el

cumplimiento de los objetivos planteados en la planeacion estratégica.

Por su parte, las 5 fuerzas de Porter permiten maximizar los recursos y
superar a la competencia en un momento dado, gracias al estudio de la
industria con el fin de conocer donde esta colocada una empresa con base en
otra para ese momento. A partir de los resultados se pueden disefiar nuevas

estrategias, detectar nuevas amenazas o encontrar nuevas oportunidades.

Tabla 25. Conocimiento de herramientas de planificacion

Conoce usted las herramientas de Planificacion
FODA: Fortalezas, Las 5fuerzasde FODAylas 5

oportunidades, Porter fuerzas de Porter
debilidades y
amenazas

Nombre de la empresa % % %

Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00
Textilex Gdmez y Quintero LTDA 0,00 0,00 10,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00
Total 40,00 10,00 50,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Como se observa en la tabla 26, los resultados de las opiniones a los
empresarios sobre las ventajas del uso de las herramientas de planificacion
para el negocio. Al respecto, el 50,00% de los consultados, consideran el
sector textii en San José de Cucuta es estable y las herramientas de
planificacion le ayudaran a mejorar el negocio; por su lado, el 40,00%
consideran la economia de Colombia es estable y las herramientas de

planificacion también le ayudaran ser mejores.

Las herramientas de planificaciéon permiten ser proactivo y dar direccién al
negocio. Ademas, da claridad en lo que se quiere hacer y longevidad a la
empresa; y, permite identificar objetivos estratégicos a fin de obtener ventajas

competitivas sostenibles.

Tabla 26. Ventajas de las herramientas de planificacion

Las herramientas de Planificacion podrian ayudarle a mejorar el
nivel de su negocio, debido a las siguientes situaciones

La La El sector El sector . Ninguna de
economia ' economia textil en San textil en San las
de Colombiade Colombia José de José de  anteriores
es es Clcutaes Cucuta es

INESTABLE ESTABLE INESTABLE ESTABLE

y su negocio pero igual le y su negocio pero igual le
necesita ayudarda necesita ayudaraa
orientarse mejorar el orientarse mejorar el

negocio negocio

Nombre de la empresa % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Clcuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textlex Goémez y Quintero 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 0,00 40,00 10,00 50,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Al consultarseles sobre quién es el encargado de la planificacion, se tiene
que, segun las opiniones de los propietarios, el 70,00% corresponde al duefio

y el 30,00% sostiene que recae en una persona contratada (Ver tabla 27).

Debe quedar claro que la planificacién es un trabajo en conjunto, a fin de
concretar las ideas sobre lo que se quiere hacer en las distintas areas del
negocio. La informacién que se tenga, la experiencia y el conocimiento, son
alguno de los elementos que favorecen el establecimiento del camino a seguir

para en favor del crecimiento econémico.

Tabla 27. Encargado de la planificacion

Al momento de aplicar las herramientas de planificacion
quien la ejecuta

Elduefio  Unapersona Todoslos Ninguna de
contratada anteriores las anteriores
para el efecto

Nombre de la empresa % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Clcuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero 10,00 0,00 0,00 0,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 70,00 30,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 28 puede apreciarse los resultados sobre el uso de las
herramientas de planificacion. Puede apreciarse que el 50,00% conoce las
herramientas y ha empezado a utilizarlas; mientras que, el otro 50,00%

siempre las ha utilizado y ha ido mejorando cada afo en su uso.

Los resultados dejan en evidencia que las empresas textiles estan bien

encaminadas y, en consonancia con el uso de la planificacion. Por su puesto,
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hay todavia un camino por recorrer, puesto que el conocimiento sobre la
planificacién y aplicacion debe profundizarse a fin de hallar nuevas formas y

maneras de lograr la eficacia empresarial.

Tabla 28. Uso de las herramientas de planificacion

Las herramientas de planificacion las haya aplicado o no en su negocio

Las conoce, Las conoce, Siemprelas  Silas No las No las
antes las antes no las ha utilizado, y conocey conociay conociay no
aplicaba y aplicaba, ha con la no le recién ha leinteresa

ha dejado deempezado a experiencia interesa comenzado conocerlas y
aplicarlas  utilizarlas ha ido aplicarlas a aplicarlas aplicarlas

mejorando

cada afio
Nombre de la empresa % Y% Y% % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 0,00 50,00 50,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
La Planificacion: El Entorno

En la tabla 29 se presentan los resultados de la consulta realizada a los
empresarios sobre en entorno que rodea la planificacion estratégica en San
José de Cucuta. Al respecto, al preguntarseles si las empresas en la ciudad de
San José de Cucuta desarrollan un proceso de planificacion estratégica, el
70,00% piensan que no. Esto, deja entrever que las empresas estan haciendo
una planificacién de forma empirica, sin seguir unos parametros adecuados
que la guien a la consecucion de objetivos claros con las estrategias

adecuadas.
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Respecto a la pregunta sobre si la planificacion estratégica, le ayudaria a
mejorar el nivel de su negocio, un 50,00% piensan que les ayudaria. Hay que
aclarar que el mercado textii es muy complejo y estd marcado por la
incertidumbre dado los acontecimientos bilaterales que afectan las empresas
actualmente, por ello, es imprescindible realizar una planificacion estratégica a
corto y mediano plazo a fin de afrontar cualquier eventualidad dentro y fuera
del negocio. La planificacion tiene un rol importante en el proceso de la
empresa, a través de la cual los negocios analizan el entorno, elaboran
objetivos de acuerdo a los andlisis, y posteriormente, disefiar las estrategias

pertinentes.

Sobre la consulta de si los aspectos econémicos, sociales o ambientales del
pais, pueden ayudar a mejorar su negocio, el 90,00% de los empresarios esta
totalmente de acuerdo. En el caso que nos ocupa, con una frontera cerrada
con sus limitaciones y considerando la importancia del comercio en la Region,
algunas empresas estan estableciendo estrategias encaminadas a recuperar
el sector comercial y manufacturero. Al respecto, se ha hablado de mayor
inversién, encaminados al desarrollo de proyectos sociales y empresariales
que beneficien a la zona, con una reforma tributaria que impacta positivamente

en el Departamento del Norte de Santander.

Por otra parte, al consultarles a los empresarios si consideran factores tales
como: costo de los productos, mano de obra, competencia en el sector,
importaciones de textiles de otros paises, a fin de mejorar su negocio, el
90,00% respondi6é que los toma en cuenta. Cabe destacar que estas variables
son importantes analizarlas en los planes de desarrollo a fin de propulsar el
desarrollo del negocio y generar cambios estructurales tanto a nivel econémico

como en el posicionamiento de la entidad dentro de la ciudad y region.

Tabla 29. La planificacién estratégicay el entorno de San José de Clcuta
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Piensa usted si Piensa usted Considera usted Considera usted
las empresas en que una los aspectos  los factores tales
la ciudad de San planificacién economicos, como: costo de los
José de Cucuta estratégica, le sociales o productos, mano

desarrollan un ayudaria a ambientales del de obra,
proceso de  mejorar el nivel pais, para competencia en el
planificacion  de su negocio mejorar su sector,
estratégica negocio importaciones de

textiles de otros
paises, a fin de
mejorar su negocio

Si No Si No Si No Si No
Nombre de la empresa % % % % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00 0,00 10,00
Textlex Goémez y Quintero 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 10,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Total 30,00 . 70,00 50,00, 50,00 .90,00 10,00 90,00 10,00

Fuente: Elaboracion Propia.

En la tabla 30 se presentan los resultados del examen de la planificacion
estratégica y los nuevos mercados. A partir de los resultados se deriva que el
60,00% de los propietarios considera que la planificacion le ayudara a mejorar
las ventas a nivel nacional e internacional, de hecho, puede ayudar a las
empresas a tener una mayor proyeccion cumpliendo sus metas de
crecimiento. A pesar que las empresas analizadas son pequeias y medianas
empresas (PYMES), al igual que las grandes, tienen necesidad de la
planeacioén, incluso cobra mayor importancia porque los recursos PYMES son
mas limitados. La planeacion es un elemento fundamental, incluso mas que
otros aspectos operativos, porque se planea bien, se operar bien, sobre todo

en ese objetivo de aumentar las ventas.

Cuando se les consulta a los propietarios sobre en conocimiento que tienen

de las reglas del gobierno en temas de aranceles, exportacion y otros, y si las
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leyes y/o reglamentos actuales le han favorecido a su negocio, el 100,00% dan

un rotundo “no”.

Cabe destacar que para iniciar el proceso de exportacion hay que tener
muy claro los aspectos legales que las empresas deben cumplir para tal fin.
Desde el afio 2015, empresas del sector manufacturero y textil
nortesantanderiano han iniciado una etapa de exportacion gracias a la
experiencia con el programa Mipyme Internacional Cucuta, que es una de las
herramientas para encontrar nuevos mercados y abre la ventana a veinticinco
paises. Con esto, debe quedar claro que exportar es crecer, y el impacto se ve
reflejado en mayor volumen de ventas e ingresos, y mayor generacion de

empleo para la ciudad.

Tabla 30. La planificacién estratégica y los nuevos mercados

Cree usted que la Conoce usted las  Piensa usted que las
planificacion le reglas de gobierno en leyes y/o reglamentos
ayudara a mejorar las | temas de aranceles, actuales le han
ventas a nivel nacional exportacidn.y otros favorecido a su
e internacional negocio
Si No Si No Si No
Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textilera Cucuta AS 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Textiimoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Total 60,00 40,00 0,00 100,00 0,00 100,00

Fuente: Elaboracién Propia.
La Planificaciéon: Conocimiento del Mercado

En la tabla 31 se pueden apreciar los resultados relacionados con las

expectativas que se tienen de crecimiento. Al respecto, el 90,00% de los
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negocios tiene su marca propia y, esto ya es una ventaja para la planificacién
estratégica, dado que la marca es el intangible mas importante de la empresa.
La marca es lo que queda grabado en la mente de los clientes una vez
consumido el producto. Por tal motivo, la marca debe dejar una huella
indeleble en la mente de los clientes, que permita a los consumidores volver a
comprar los productos que se venden gracias a la diferenciacién que consigue

con respecto a sus competidores.

Por otra parte, se puede notar que al 100,00% de los propietarios les
gustaria exportar y, 90,00% consideran que las exportaciones les ayudarian a
mejorar el negocio. Por lo tanto, en este punto, les queda un trabajo por hacer
a las empresas textiles, con el propésito de involucrarse con la camara de
comercio y con las ferias de negocios de la regién a fin de conocer nuevos
clientes internacionales y comenzar a llevar sus productos a otros horizontes

internacionales.

Tabla 31. Expectativas 'de-crecimiento del'negocio

Si usted no exporta Tiene usted una marca Piensa que la

sus productos propia para sus exportacion le podria
actualmente, le productos ayudar a hacer crecer
gustaria hacerlo y mejorar su negocio
Si No Si No Si No
Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Clcuta AS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gdmez y Quintero LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Tu Magquila Textil SAS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 10,00 0,00 10,00
Total 100,00 0,00 90,00 10,00 90,00 10,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la tabla 32 se presentan los resultados del estrato social a quien va
dirigido los productos. Se puede notar que el 70,00% va dirigido al estrato 3 y
el 30,00% al estrato 5.

El conocer y clasificar los clientes permite a los negocios adelantarse a las
necesidades de los mismos, a fin de desarrollar un negocio mas viable y
rentable; la idea, es disponer de informacion que permita planificar
correctamente las estrategias y hacerse de decisiones inteligentes. Al conocer
el tipo de cliente, se puede mejorar su experiencia de compra y responder

mejor a sus expectativas.

Tabla 32. Tipo de clientes del negocio

Por la calidad y precios de sus productos, usted piensa que

atiende a
Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6
Nombre de la empresa Y% % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 0,00 0,00 70,00 0,00 30,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Al preguntarseles a los propietarios sobre el conocimiento de la
competencia, el 80,00% conocen los competidores a nivel nacional (Ver tabla
33). Si se quiere tener éxito en un negocio, hay que conocer a la competencia,
y focalizar cdmo se puede superarlos con una férmula ganadora. Al investigar
el mercado e identificar los competidores, permite determinar con exactitud

como ofrecer un producto de mejor manera.
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El verdadero reto a la hora de entender la importancia de analizar a la
competencia esta en satisfacer las necesidades tus clientes mejor que los
competidores. La competencia es una referencia fiable en la que fijarse a la
hora de hacer la planificacion estratégica. Uno de los objetivos de analizar a la
competencia es fijarse en lo que ellos hacen y la forma como lo hacen, esto

permitira saber que es buena idea para el negocio y que no lo es.

Tabla 33. Competencia del negocio

Conoce usted la competencia de su negocio

Dentro de A nivel A nivel Todas las Ninguno
San José de nacional internacional anteriores
Cucuta

Nombre de la empresa % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Magquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 0,00 10,00 0,00
Total 10,00 80,00 0,00 10,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 34 se aprecian los resultados sobre la consulta realizada a los
empresarios sobre el apoyo tecnolégico y humano. Para el 60,00% la mano de
obra calificada le ayudara a mantener o incrementar el nivel de su negocio,
para el 20,00% La tecnologia le ayudara a mantener o incrementar el nivel de

su negocio y para el otro 20,00% una mezcla de mano de obra y la tecnologia.
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En cuanto a la mano de obra, mientras mas calificada sea, mas
posibilidades tendra la empresa de crecer y el colaborador, tendra mas
oportunidad de mejorar sus beneficios laborales. La mano de obra calificada
como factor productivo es una condicidon de importancia para impulsar el
crecimiento de las empresas. La mano de obra calificada tiene habilidades
especificas y técnicas que aportan conjuntos de habilidades especializadas a
las empresas que son esenciales para el desarrollo de nuevas técnicas o

formas de hacer el trabajo.

La implementacion de las tecnologias en los negocios hoy en dia es una
necesidad fundamental que permite estar a la vanguardia de los nuevos
tiempos, que permite mejorar los procesos y hacerse mas competitivo tanto en
el mercado nacional como internacional. Los usos de las tecnologias optimizan
la productividad del negocio, porque estan enfocadas en las necesidades del
negocio y los trabajadores para acoplarse a los requerimientos y necesidades

de las empresas modernas.

Tabla 34. Apoyo tecnoldgico y humano

Piensa usted que

La tecnologia le La mano de obra La tecnologia - mano
ayudara a mantener calificada le ayudara de obra calificada
o incrementar el a mantener o
nivel de su negocio incrementar el nivel
de su negocio

Nombre de la empresa % % %

Textilex UYN AS 0,00 0,00 10,00
Textilex del Oriente AS 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 0,00 10,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 0,00 10,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00
Tu Magquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00
Total 20,00 60,00 20,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la tabla 35 se pueden apreciar los resultados relacionado con las
ventajas que tienen las empresas para exportar. Al respecto, el 50,00%
considera que tiene productos de calidad internacional para competir, el
30,00% cree que los acuerdos comerciales del gobierno con otros paises le
favorecen; mientras que el otro 20,00% piensa que tienen precios

competitivos.

Cabe destacar que todas ventajas que tienen las empresas son validas. De
manera que, hay que aprovechar el trabajo que las empresas de otros
sectores como la manufacturera o del calzado en cuanto a las exportaciones,

a fin de recoger informacion valiosa.

Tabla 35. Ventajas para exportar

Si tiene posibilidades de exportar, usted piensa
que se debe a

Que tiene Que tiene Que los
precios productos de acuerdos
competitivos calidad comerciales del

internacional gobierno con
para competir  otros paises le

favorecen

Nombre de la empresa % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 10,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 10,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 0,00 10,00 0,00
Textlex Gomez y Quintero 0,00 0,00 10,00
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00
Total 20,00 50,00 30,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la tabla 36 se aprecian los resultados de los principales problemas que
presentan los negocios textiles en San José de Cucuta. Se deriva que el
70,00% considera que tiene problemas en la comercializacion y el 30,00% en

la organizacion de las empresas.

Al respecto, considerando el problema bilateral de paso fronterizo, se sabe
que las ventas realizadas a clientes de Venezuela han disminuido, lo que hace
replantease en las empresas del sector textii nuevos procesos de

comercializacion con otros clientes, sean estos nacionales o internacionales.

En cuanto a la organizacion de las empresas, la planificacion estratégica va
a ocupar un papel fundamental, dado que a medida que se establezcan
nuevas estrategias y objetivos, se van a requerir cambios internos, a fin que la
organizacion del negocio este consona con la planificacion establecida;

asimismo, los colaboradores sigan un camino hacia el logro de los objetivos.

Tabla 36. Problemas en 'los negocios textiles

Piensa usted que los negocios textiles en San José de Cucuta tienen problemas de

Organizacion  Enlos En los procesos de En los niveles Todas las Ninguna de
en las procesos de comercializacion de tecnologia anteriores las anteriores

empresas  produccion para manejar
el negocio y/o
producir
Nombre de la empresa % % % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex del Oriente AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Clcuta AS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Gémez y Quintero LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 10,00 0,00 0,00 0,00
Total 30,00 0,00 70,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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En la tabla 37 puede apreciarse los resultados de las ventajas de tener una
marca propia. Para el 50,00% de los propietarios, las marcas propias
Incrementan sus ventas, utilidades y su negocio en general, el 20,00% permite

exportar su producto y el 30,00% considera una mezcla de las dos.

Las empresas textiles analizadas tienen una marca propia con las que
pueden llegar a diferenciarse del resto de los competidores a través de sus
productos y llegar a posicionarse en el mercado. Las ventajas de tener una
marca propia son variadas, puede distinguirse: la diferenciaciéon con los
competidores, el establecimiento de la confianza y el posicionamiento en el
mercado. Asi que la marca personal es la tarjeta de presentacion de la
empresa, que apoya la busqueda de una nueva posicion del mercado, el

lanzamiento de un producto o el ser una referencia dentro del sector textil.

Tabla 37. Ventajas de la marca

Piensa usted que una marca propia le ayudaria a
Incrementar  Exportar su Todas la Ninguna de

sus ventas, producto anteriores las anteriores
utilidades y su
negocio en
general

Nombre de la empresa % % % %
Textilex UYN AS 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Textilex Goémez y Quintero 0,00 0,00 10,00 0,00
LTDA
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 0,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 0,00 0,00
Mio Textiles SAS 0,00 10,00 0,00 0,00
KBO Textil Colombia SAS 0,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 0,00 0,00 0,00 10,00
Total 50,00 10,00 30,00 10,00

Fuente: Elaboracién Propia.
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La Planificacion: Plan Operativo Anual

En la tabla 38 se pueden apreciar los resultados relacionados con la

consulta a los propietarios sobre el Plan Operativo Anual (POA). El 90,00% de

las empresas tiene un Plan Operativo Anual; solo un 30,00% ha recibido
ayuda del Gobierno (10,00% Nacional y 20,00% Departamental). EI POA es

una herramienta para estructurar el negocio en un afo y sera la guia de

actuacion cuando surjan problemas importantes. EI POA es un paso

importante para ejecutar las estrategias y orientar el camino para alcanzar los

objetivos.

Tabla 38. Plan Operativo Anual

Basado o no ensu Ha tenido ayuda
Planificacion, del Gobierno,
elabora usted Departamento y/o

Planes Operativos Asociaciones para

Anuales (POA) la elaboracion de

De quiénes ha tenido ayuda

Nombre de la empresa

los planes
estratégicos y/o
POA
Gobierno  Gobierno
Si No Si No  Nacional DepartamentalNinguno
% % % % % % %

Textilex UYN AS
Textilex del Oriente AS
Textilera Cucuta AS
Textilera Corozzo SAS

Textilex Gémez y Quintero
LTDA

Textilex el Vendaval LTDA
Tu Maquila Textil SAS

Mio Textiles SAS

KBO Textil Colombia SAS

10,00 0,00 0,00 10,00
10,00 0,00 0,00 10,00
10,00 0,00 0,00 10,00
10,00 0,00 10,00 0,00
10,00 0,00 0,00 10,00

10,00 0,00 0,00 10,00
10,00 0,00 10,00 0,00
10,00 0,00 0,00 10,00
10,00 0,00 10,00 0,00
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0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

0,00
0,00
0,00
10,00

0,00
0,00
0,00
10,00
0,00

0,00
10,00
0,00
0,00

10,00
10,00
10,00

0,00
10,00

10,00
0,00
10,00
0,00



Textilmoda fashion LTD 0,00 10,00 0,00 10,00 0,00 0,00 10,00
Total 90,00 10,00 30,00 70,00 10,00 20,00 70,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Al consultarseles a los propietarios si sus Planes Operativos Anuales
(POA), se basan en una planificacion estratégica, el 100,00% aseguro con un
rotundo si; también, el 60,00% asegura que sus POA incluyen proyectos y/o
tareas a realizarse con costo de cada una de ellas y el 40,00% consideran los

responsables por cada una de los proyectos y/o tareas.

Los POA son una concrecion del plan estratégico por areas de gestion, y
suelen elaborarse con una perspectiva anual. EI POA abarca un horizonte de
tiempo corto, con un alcance puntual y contiene detalles que incorporan la
estrategia a las operaciones diarias. El grado de detalle es importante, dado
que si se esta planteando un POA para un area especifica, conocer los costos

y los responsables es de gran utilidad a fin de disefar la estrategia correcta.

Tabla 39. Plan Operativo Anual y planeacién estratégica

Sus Planes Operativos Sus Planes Operativos
Anuales (POA), se basanen  Anuales (POA), incluye
una planificacion estratégica temas tales como

Proyectos y/o Responsables
tareasa  porcadauna

realizarse con de los

costo de cada proyectos y/o

Si No una de ellas tareas

Nombre de la empresa % % % %

Textilex UYN AS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex del Oriente AS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilera Cucuta AS 10,00 0,00 0,00 10,00
Textilera Corozzo SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex Gomez y Quintero LTDA 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilex el Vendaval LTDA 10,00 0,00 0,00 10,00
Tu Maquila Textil SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Mio Textiles SAS 10,00 0,00 0,00 10,00
KBO Textil Colombia SAS 10,00 0,00 10,00 0,00
Textilmoda fashion LTD 10,00 0,00 0,00 10,00
Total 100,00 0,00 60,00 40,00
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Fuente: Elaboracién Propia.
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CAPITULO V

LINEAMIENTOS PARA LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DE
LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORES DE TEXTILES DE
CUCUTA, NORTE DE SANTANDER, COLOMBIA

Introduccién

La planeacion estratégica es el proceso que permite diagnosticar el entorno
de la organizacion y permite establecer la visién, misién y valores a fin de
disenar las estrategias adecuadas a fin de lograr los objetivos. La planeacion
estratégica permite asignar los recursos y encontrar caminos viables que
favorezcan la toma de decisiones. La gerencia desempena un papel
importante en el establecimiento de estrategias a fin de proponer acciones que
aseguren el desarrollo de actividades del negocio. La actividad realizada en la
planeacion ofrece un marco para el buen ejercicio de las funciones
administrativas y abre un abanico de oportunidades para superar los riesgos e

incertidumbre en pro de la estabilidad organizacional.

La planeacion estratégica va a permitir enfrentar el futuro de cara a orientar
los esfuerzos hacia metas realistas orientada a varios afios a fin de enfrentar
los cambios del ambiente y emplear mejor los recursos. El éxito de la
organizacion es de vital importancia para su subsistencia, de ahi, que la
mision, los valores y los objetivos deben estar plasmados en un plan
estratégico que oriente a los empresarios y gerentes en el estudio del entorno,
la toma de decisiones y el control. Al respecto, en las siguientes lineas se
exponen algunos lineamientos a seguir para llevar a cabo la planeacion
estratégica. La planeacion estratégica da luces sobre lo que se quiere

conseguir y permite lograr una gestion excelente de la organizacion.
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Objetivos

Establecer unos lineamientos sobre la planeacion estratégica dirigido a los
gerentes de las empresas comercializadoras de textiles. Este es un paso

previo para revisar factores tales como la misién y la vision.

Lineamientos para la Planificacion Estratégica
Vision

La visidon es el camino por el cual se dirige la empresa en el largo plazo,
permite orientar el rumbo de la organizacion. Al momento de definir la
organizacion debe considerar aspectos tales como el futuro deseado y los
valores que guiaran a la organizacién. La vision es mas amplia que la mision,
por lo que su contenido debe permitir a los grupos de interés identificar los
valores de la entidad y la forma en como quiere ser vista. A través de la vision

se puede distinguir las aspiraciones de la organizacion y la proyeccion futura.

La visién es el marco de referencia de los que la organizacion quiere hacer
en el futuro. El sueio que se quiere concretar, la meta que se quiere
perseguir, los deseos de lo que se quiere tener, son solo algunos elementos
que permitiran concretar una estrategia coherente que apunte a objetivos que
permitan afrontar el entorno regulatorio, econémico, competitivo para lograr el
éxito organizacional. la vision define el camino en el largo plazo y permite

configurar las decisiones en pro del crecimiento y la prosperidad.

Mision

El establecimiento de la mision debe dar respuesta al compromiso de la
organizacion y lo que se quiere lograr. La mision es el establecimiento de la

finalidad estratégica de la organizaciéon. La misién describe la razén de ser de
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la organizacion y la distingue de otras organizaciones. De ahi que para su

establecimiento debe considerarse aspectos tales como:

e El propésito de la organizacion.
e Descripcion de lo que la organizacion hace.
e |dentificar los usuarios o beneficiarios de los bienes o servicios.

e Establecer el efecto de lo que se quiere lograr.

la mision debe permitir a los interesados comprender la esencia del
negocio, de ahi, que los propietarios del negocio deben estar involucradas en
el proceso de definicion y aprobacion de la misma. La misién debe describir la
naturaleza del negocio y explicar el sentido de la organizacion en la sociedad.
La misién es el motivo de la existencia de la organizacién y permite la

direccion en el largo plazo.

Valores

Los valores son los principios morales que van a ser la base para tomar las
decisiones. Los valores son los que van acotar el camino que se debe seguir
en el futuro teniendo como base unos principios logados al comportamiento de

las personas.

Diagndstico de la situacion: anélisis FODA

Esta herramienta permite conocer la realidad de la organizacién y trabajar
con la informacién que se tiene de la misma a fin de examinar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas. Este analisis permite interactuar con
las caracteristicas del negocio y el entorno. El analisis puede ser usado en
todos los niveles de la organizacion y los resultados son de gran utilidad para

el establecimiento de las estrategias claves para el logro del éxito; de ahi, que
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el analisis FODA debe centrarse en las fortalezas y debilidades internas y

compararlas con las oportunidades y amenazas del entorno.

Este analisis permite examinar las caracteristicas de la organizacidén con el
entorno y puede ser usado en todos los niveles de la organizacion. Los
resultados obtenidos a partir del analisis FODA son de utilidad para establecer
las estrategias y ayuda a determinar algunos factores claves para lograr el
éxito organizacional. El diagndstico del ambiente permite descubrir la forma en
que factores tales como el econdémico, tecnolégico, cultural, politico y, los
competidores, proveedores o clientes, afectaran las operaciones. Asi, a partir
del diagndstico de la situacion se pueden descubrir las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que son fundamentales en el proceso de

planeacién de la organizacion.

Amenazas y Oportunidades

Los gerentes deben analizar las fuerzas del entorno a fin de identificar las
oportunidades y las amenazas. Este analisis debe hacerse de forma regular a
fin de conocer su evolucién en el pasado, presente y futuro. En este sentido es
recomendable analizar aspectos tales como la politica, las leyes, los
proveedores, los competidores, entre otras variables a fin de determinar las

estrategias adecuadas.

El ambiente externo normalmente esta fuera del control de la organizacion,
por lo que es recomendable analizar en principio en ambiente empresarial,
para luego pasar a un ambito nacional e internacional. Analizar el ambiente
inmediato, permite estudiar la industria, los competidores, el mercado y el
impacto de la globalizacién. En cuanto al analisis del ambiente nacional
requiere analizar las tendencias nacionales y hechos que podrian afectar a la
organizacion en el futuro. Respecto al macroambiente, supone analizar los

factores internacionales. De esta manera, se tiene que las comercializadoras

94



de productos textiles deben establecer estrategias que les permitan

aprovechar las oportunidades externas y disminuir las repercusiones externas.

Fortalezas y Debilidades

En esta fase el gerente va a poder examinar las fuerzas y debilidades
internas. Por lo tanto, el gerente puede evaluar su posicion competitiva, sus
habilidades y capacidades en aspectos tales como el recurso humano y el
recurso financiero. El estudio del ambiente interno lleva a pensar que en
alternativas se deben aplicar para aprovechar las fortalezas en detrimento de

las debilidades.

Desarrollo de la Estrategia

Para desarrollar las estrategias, estan deben desarrollarse en funcion de las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Los gerentes deben
procurar que las estrategias ayuden a lograr la mision y los objetivos de la
organizacion. Las estrategias deben responder a las necesidades de la

organizacion

Elaboracion del Plan Estratégico

El plan estratégico se elabora tomando como base la mision y el analisis del
entorno. El plan estratégico integra los objetivos, las politicas y las acciones
que la organizacion va a seguir, las cuales deben estar organizadas de
manera coherente. El plan estratégico se convierte en un programa de lo que
se quiere conseguir y como conseguirlo, por ello, hay que elaborar un
documento para concretar las acciones que van a llevar a la organizacion

alcanzar una gestion exitosa.
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Elaboracion de Planes Tacticos

Los planes tacticos son un apoyo fundamental para llevar a cabo el plan
estratégico. Los planes tacticos son planes especificos que ayudan a lograr la
vision de la organizacion. los planes estratégicos son el mapa de accidén que

permite lograr la vision establecida.

Control del Plan Estratégico

El control va permitir hacer el seguimiento del plan estratégico. Para realizar
el control, la organizacion puede disefar instrumentos de seguimiento y
revision de los planes que permitan conocer el alcance de los mismos. El
control permite conocer la forma en como se estan desarrollando las

estrategias y tomar

Revision del Plan Estratégico

Considerando que las organizaciones estan inmersas en un entorno
cambiante que en algunos casos variables tales como la politica, la economia
o el desarrollo tecnolégico lo hacen impredecible. De ahi que se hace
necesario una revision de los planes a fin de adaptarlos al contexto y la
realidad del momento a fin de facilitar el cumplimiento de la mision y el logro
de los objetivos. La revision va a permitir medir los resultados y compararlos

con los objetivos planteados.

Etapas del Plan Estratégico
Etapa 1. Andlisis de la situacion

Esta etapa permite conocer la situacion actual en la que opera la
organizacion. Con esta etapa el gerente puede diagnosticar la situacion,

conocer la situacion interna y externa de la organizacion.
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Etapa 2. Establecimiento de la vision, misién y objetivos

Estos elementos son los que van a dar direccidn a la organizacién y son

aspectos que van a ser medidos para saber el avance del plan.

Etapa 3. Plan de actuacion

El plan de actuacion comprender las acciones que la organizacion va ha

seguir de forma coherente.

Etapa 4. Control

Esta etapa permite conocer como se estan aplicando las estrategias a fin de
tomar las medidas correctivas cuando sea necesario. Esta etapa permite hacer
las mediciones del logro de los planes con la simple comparacién entre lo

planificado y los logros alcanzados a una fecha determinada.
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CONCLUSIONES

Este trabajo ha tenido por objetivo analizar la planeacion estratégica de las
empresas comercializadores de textiles de Cucuta, Norte de Santander,
Colombia. Una vez realizado el trabajo empirico los resultados permitieron

llegar a las siguientes conclusiones:

Respecto al objetivo 1 relacionado con el estado de arte de la planificacion
estratégica se tiene que para llevar a cabo la planeacion estratégica se debe
cumplir con las normas internas de la organizacion y también se debe
considerar a las empresas comercializadoras de textiles del entorno, este
ejercicio permitira contemplar acciones diferentes a las que se venian
aplicando y permitird encontrar nuevas alternativas generadoras de los
procesos de calidad. A medida que los gerentes de las empresas implementen
estrategias desarrollaran la habilidad de establecer procesos que conduzcan

desarrollar una vision que les de ventajas competitivas.

Las organizaciones en general buscan coordinar el trabajo de la mejor
manera posible para que el equipo de trabajo use los recursos de la mejor
manera. La planeacion estratégica ayuda a coordinar las acciones a fin de
cumplir los objetivos con el planteamiento de una mision, vision y objetivos que
orienten el desarrollo de todas las unidades de la organizacion en el tiempo a
fin de lograr las aspiraciones que se tienen sobre el futuro. Cabe destacar que
todas las personas en la organizacion deben conocer el plan estratégico para
que los objetivos sean desarrollados de manera coherente y del mismo equipo
de trabajo surjan ideas que ayuden a controlar las acciones y aprovechar las
oportunidades que ofrece el entorno. La panificacion estratégica se presenta
como una herramienta que permite a las organizaciones lograr sus objetivos
gracias al establecimiento de estrategias que ayudan a direccionar lo

establecido en la misidn y vision.
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En cuanto al objetivo 2 relacionado con los modelos de planeacion
estratégica se tiene que los modelos de Fred David, Marwin Bower y Harold
Koontz, coinciden la revision de la vision, mision objetivos y el ambiente de la
organizacion. Para lograr los objetivos estratégicos es importante identificar las
oportunidades y amenazas del entorno vy, las fortalezas y debilidades todo esto
a fin de enlazar las estrategias con los objetivos organizacionales. El proceso
de diagnédstico del ambiente permite conocer que se debe mejorar y
aprovechar las oportunidades futuras y contrarrestar los efectos negativos.
Uno de los pasos mas importante destacables en los distintos modelos es el
establecimiento de estrategias las cuales deben evaluarse cuidadosamente

tomando en cuenta los riesgos subyacentes.

Las estrategias se convierten en el curso de accidn para lograr los objetivos;
el desafio es lograr hacer las cosas de manera diferente a la competencia para
colocar a la organizacion en una situacion ventajosa en el mercado. Como
parte del proceso de planeacion la asignacion de recursos a cada unidad de la
organizacion juega un papel fundamental en el despliegue de las acciones que

tengan un impacto real en las acciones emprendidas.

En cuanto al objetivo 3 relacionado con el sector textil en Colombia, se tiene
que este sector tiene una participacion importante en la economia colombiana
por la generaciéon de empleo y la dinamizacion de la actividad econdmica. La
dinamizaciéon se extiende a las empresas comercializadoras de productos
textiles dada la contratacién de personal y la comercializacion de productos a
clientes nacionales y extranjeros. La apuesta esta en que cada dia los sean
mas competitivos e innovadores, ofreciendo productos de calidad y hacer que
los negocios sean sostenibles en el tiempo.

Las empresas comercializadoras de textiles juegan un papel clave en la
venta de productos provenientes de las redes empresariales nacionales, sobre

todo las provenientes de Bogota y Antioquia. En la actualidad, considerando la
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tendencia mundial orientada a productos responsables con el medio ambiente,
la comercializacion de productos verdes muy relacionados con los temas
éticos hace que se oferten productos amigables con el medio ambiente y
asegura una comercializacion efectiva hacia unos clientes cada vez mas

exigentes.

Respecto al objetivo 4 relacionado con el estudio sobre la planeacion
estratégica de las empresas comercializadores de textiles de Cucuta, se tiene
en principio que a pesar que los empresarios conocen la planeacion
estratégica todavia hay una tarea pos hacer a fin de implementar las
herramientas necesarias a fin de establecer visiones, misiones y objetivos que
sean del conocimiento de todos los colaboradores para lograr un compromiso

al logro de las metas.

Los resultados muestran que la mayoria de las empresas en estudio
comercian sus productos en el Departamento del Norte de Santander, esto
deja entrever que las empresas comercializadoras de textiles tienen un camino
por recorrer en proyectos de crecimiento empresarial a otros Departamentos a

fin de paliar los problemas econdmicos que enfrenta la region.

Asimismo, de los resultados se deriva que el 60,00% de las
comercializadoras de textiles son dirigidas por los propietarios, reivindicandose
que son empresas familiares, las cuales tiene un fuerte arraigo a la ciudad de
Cucuta. Resulta de interés que el vinculo que mantienen en su mayoria las
empresas en estudio con la Camara de Comercio les facilita tener acceso a
cursos de formacion y eventos que les pueda orientar en el proceso de
establecer una planeacion estratégica o por lo menos, en la formulaciéon de

estrategias flexibles que ayuden al crecimiento econémico.

En cuanto a la mision y objetivos se nota como los empresarios tienen un
gran interés en mantenerse en el largo plazo; sin embargo, se nota que hace

falta reforzar un poco mas el establecimiento de los objetivos a fin de idear
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estrategias que permitan asignar los recursos y dirigir los esfuerzos de forma
adecuada. De ahi también surge la necesidad de monitorear las actividades a
fin de evaluar la ejecucion de las estrategias. Por otra parte, del estudio se
comprueba que los entrevistados conocen sobre la planeacion estrategia y
estan muy dispuestos a implementarla dada la ayuda significativa que se tiene

en los procesos y en la direccion del negocio.

Este trabajo permiti6 proponer unos lineamientos para llevar a cabo la
planeacidon estratégica considerando su importancia para la gestion de las
empresas comercializadoras de textiles. La idea es que el gerente logre llevar
a cabo una gestion adecuada de los recursos en pro de los objetivos
organizacionales y el fortalecimiento de la empresa en el sector comercial.
Con esto, las empresas comercializadoras de textiles se adaptaran a los
cambios del tiempo y podran ser mas competitivas con el uso de los

lineamientos propuestos.

Finalmente, cabe destacar que este trabajo deja una linea de investigacion
abierta para que se continue trabajando sobre el estudio de la planificacion
estratégica en distintos sectores productivos; ademas, hay que destacar el
aporte del conocimiento a las ciencias administrativas, dado lo resultados

empiricos hallados en esta investigacion.

101



RECOMENDACIONES

Las empresas comercializadoras de textiles deben comprender vy
concientizarse sobre los beneficios de la planificacién estratégica; asi, se
deben buscar los medios necesarios disefiar las acciones a fin de lograr
niveles positivos de competitividad en la region. Hay que dar paso a una
planeacion estratégica participativa, que recoja ideas de los colaboradores a
fin de enfrentar el entorno tan cambiante. Hace falta comprender las bondades

que ofrece la planeacion estratégica para enfrentar la incertidumbre.

Es importante vincularse mas con el Estado a fin de lograr un apoyo en el
otorgamiento de créditos para invertir en equipos y materias primas que
representaria la comercializacion de productos de mayor calidad ademas de

mejorar la economia de la region.

Se deben llevar a cabo capacitaciones de los colaboradores a fin de
concienciarlos sobre la planificacién estratégica y aspectos tales como la
visidn, mision, objetivos y planes para que apoyen los planes y se logre un

trabajo conjunto en pro de las metas establecidas.
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ANEXOS A

DATOS DE LA EMPRESA
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[ANEXO A-1]

[Registro]

Tiene registro su negocio

Porcentaje

=

Grafico 1. Registro del negocio.
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[ANEXO A-2]

[Sucursales]

Tiene sucursales

Porcentaje

Grafico 2. Sucursales del negocio.
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[ANEXO A-3]

[Asociacion en Cucuta]

Pertenece a alguna Asociacion en San José de Cuacuta

Porcentaje

Gréfico 3. Participacion en asociacion en Cucuta.
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[ANEXO A-4]

[Asociacion Fuera de Cucuta]

Pertenece a otra Asociacion fuera de San Jose de Cucuta

Porcentaje

Gréfico 4. Participacion en asociacion fuera de Cucuta.
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[ANEXO A-5]

[Camara de Comercio]

Pertenece ala Camara de Comercio de San José de Cucuta

ércentaje

Gréfico 5. Participacién en cAmara de comercio.
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[ANEXO A-6]

[Direccion del Negocio]

Quién dirige el negocio

El duefio Un familiar del duefio con salario

Grafico 6. Direccion del negocio.
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[ANEXO A-7]

[Lugar de Venta]

Donde se venden los productos

Porcentaje

En todo el departamento del Norte de En Colombia, a nivel nacional
Santancer

Gréfico 7. Lugar de venta de los productos.
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[ANEXO A-8]

[Nivel Académico del Gerente]

Nivel académico de quien dirige el negocio

Porcentaje

Estudios de licenciatura  Técnicos universitarios Bachillerato

Grafico 8. Nivel académico del gerente.
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ANEXOS B

MISION DE LA EMPRESA
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[ANEXO B-1]
[Mision]

Cuando inicio su negocio, usted sabia exactamente a que se dedicaria

Porcentaje

Usted pensd y planificd gue productos Observd gue a sus amigos y vecinos
venderia y con esos empezd les iba bien, y con esos productos
empezd

Grafico 9. Inicio del negocio.
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[ANEXO B-2]
[Mision]

Los productos que vende actualmente

Porcentaje

Son los mismos con [os gqueempezo su Ha adicionado nuevos productos'a su
negocio linea de negocios

Grafico 9. Productos que vende.
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[ANEXO B-3]
[Mision]

Cual es larazon para mantenerse en su linea de negocios, o variar si fuera el
caso

Porcentaje

Pargue le va bien en el negocio Porgue analiza el mercado y sus |
consecuencias y determina gue esta
en la linea correcta

Gréfico 10. Linea de negocio.
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ANEXOS C

VISION DE LA EMPRESA
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[ANEXO C-1]
[Vision]

Cuando inicié su negocio, tenia un suefio para mediano o largo plazo

(=]

Porcentaje

Usted. queria tener, Usted gueriatener Usted gueria ser el Usted gueria ser el

LN Negocio un negocio para  mejor en la linea demajor en.su linea de
solamente para  subsistir y darle negocio gue negocio y vender
subsistiry trabajo a su familia EMpezaria en el mercado solo
mantener a su del.Colombia
familia

Gréfico 11. Suefio del negocio.
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ANEXOS D

VALORES DE LA EMPRESA
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[ANEXO D-1]

[Valores]

Usted inicié su negocio y lo mantiene con las ideas de

Porcentaje

Constituirse en un referente en el Estar entre los mejores en términos de
desarrollo local de la zona competitividad en la linea de su negocio

Grafico 12. Valores del negocio.
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ANEXOS E

DISCIPLINA DEL NEGOCIO
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[ANEXO E-1]

[Disciplina]

Cuando usted piensa en sus productos y en su venta o produccién, ala
actualidad

Porcentaje

Fiensa en los costos, Piensa en la calidad, para  Piensa en sus cliemes,
para competir par el competir por tener los  darles la mejor atencion
precio mejores productos incluido precio y calida

Gréfico 13. Prioridades del producto.

126

c.c Reconocimiento



[ANEXO E-2]

[Disciplina]

Para el manejo de su negocio, usted tiene idea de su presupuesto

Porcentaje

Cuando empgzé sU negocio usted «Cada afio o cada periodo usted revisa
presupuestd el manejo del mismo sU presupuesto de operacion del
negocio

Gréfico 14. Conocimiento del presupuesto.
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ANEXOS F

FACTORES CLAVE DE EXITO
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[ANEXO F-1]

[Factores Clave]

Si usted planifica cada cierto periodo de tiempo para mantener el nivel de su
negocio, piensa en

Porcentaje

Capacitacion para usted Aumentar la calidad de su Disminuir sus-cestes con
wio el personal de su proclucto para la verta el ohjetivo de aumentar
negocio para ganar mercado yio sus utiliclades
aumentar sus utilicades

Gréfico 15. Prioridades en la planificacion.
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ANEXOS G

OBJETIVOS DEL NEGOCIO
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[ANEXO G-1]
[Objetivos]

Cada cuanto tiempo analiza su negocio afin de su mercado, ventas ylo
utilidades el mismo

Porcentaje

Anualmente Semestralmente Munca

Grafico 16. Andlisis del negocio.
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[ANEXO G-2]
[Objetivos]

Si usted realiza un analisis periédico de su negocio, qué analiza

(5]
=1

Porcentaje

=1

La parte Sus clientes  Sus métodos  Finanzas y Todas las
financiera de trabajo clientes anteriores

Grafico 16. Partes que se analizan.
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[ANEXO G-3]

[Objetivos]

Usted revisa los objetivos del negocio afin de

Porcentaje

Ser el mejor en calidac Exportar su producto a otros paises

Grafico 17. Fin del analisis de los objetivos.
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ANEXOS H

ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
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[ANEXO H-1]

[Estrategia]

Al momento de pensar en incrementar el nivel de su negocio, las estrategias
estan orientadas a aumentar

Porcentaje

Gananciag ylo  Cartera de clientes Exportar su
Litilidades producto

Gréfico 18. Tipos de estrategias.
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ANEXOS |

OBJETIVOS ESPECIFICOS

136

c.c Reconocimiento



[ANEXO I-1]

[Objetivos Especificos]

Al momento de incrementar el nivel de sus ventas y utilidades que estrategias
piensa aplicar

Porcentaje

Competir por precios,  Aumentar la calicad de  Diversificar la linea de sus
bajar los precios de sus SUS procuctos gue productos con la idea de
productos actualmente vende aumentar las ventas

Gréfico 19. Tipos de objetivos.
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ANEXOS J

PROGRAMAS DE TRABAJO
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[ANEXO J-1]

[Programal]

Usted se reune periédicamente con su personal o accionistas de su negocio
para evaluar

Porcentaje

Presupuesto: Mercado actual v Posibilidad de  Forma de trabajo de
ingresos, costos y potencial vender otros sU negocio para
gastos productos, mejorar
cambiarlos o
disminuirlos en
funcion del
mercacdo

Grafico 20. Tipo de evaluacion.
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ANEXOS K

PLANIFICACION: NEGOCIO
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[ANEXO K-1]

[Planificacion del Negocio]

Le interesa la planificacién como ayuda para incrementar el nivel de su negocio

Porcentaje

Grafico 21. Interés por la planificacion.
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[ANEXO K-2]

[Planificacion del Negocio]

Conoce usted las herramientas de Planificacién

Porcentaje

FODA: Fortalezas, Las 5 fuerzas de Porter FODA y 5 fuerzas
oportunidades,
debilidades vy amenazas

Grafico 21. Conocimiento de herramientas de planificacion.
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[ANEXO K-3]

[Planificacion del Negocio]

Las herramientas de Planificacién podrian ayudarle a mejorar el nivel de su
negocio, debido a las siguientes situaciones

50

407

Porcentaje

La economia de Colombia es El sector textil en San José de El sector textil en San José de
ESTABLE perg igual le-ayudara a Cucuta es INESTABLE vy su Cuecuta es ESTABLE pero igual le
mejerar el negocio negocio necesita orientarse ayudara a mejorar &l negocio

Grafico 22. Beneficios de la planificacion.
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[ANEXO K-4]

[Planificacion del Negocio]

Ha aplicado usted alguna de las herramientas de la planificacién en su negocio

Porcentaje

Grafico 23. Aplicacion de las herramientas de planificacion.
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[ANEXO K-5]

[Planificaciéon del Negocio]

Al momento de aplicar las herramientas de planificaciéon quien la ejecuta

=
(=)

al.ula.ve

Porcentaje

]
(=)

El duefio Una persona contratada para el efecto

Grafico 24. Encargado de la planificacion.
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[ANEXO K-6]

[Planificacion del Negocio]

Las herramientas de planificaciéon las haya aplicado o no en su negocio

Porcentaje

Las conoce, antes no las aplicaba, ha Siempre las ha utilizado, y con la
empezadoa utilizarlas experiencia ha ido mejorando cada afio

Grafico 25. Conocimiento de las herramientas de planificacion.
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ANEXOS L

PLANIFICACION: ENTORNO
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[ANEXO L-1]

[Planificacion y el Entorno]

Piensa usted si las empresas en la ciudad de San José de Cucuta desarrollan un
proceso de planificacion estratégica

Porcentaje

Gréfico 26. Planificacion estratégica en las empresas nortesantanderianas.
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[ANEXO L-2]

[Planificacion y el Entorno]

Piensa usted que una planificacion estratégica, le ayudaria a mejorar el nivel de
su negocio

Porcentaje

Grafico 27. Beneficios de la planificacion estratégica.

149

c.c Reconocimiento



[ANEXO L-3]

[Planificacion y el Entorno]

Considera usted los aspectos econdmicos, sociales o ambientales del pais, para
mejorar su negocio

Porcentaje

Gréfico 28. Aspectos Ambientales de la planificacion.
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[ANEXO L-4]

[Planificacion y el Entorno]

Considera usted los factores tales como: costo de los productos, mano de obra,
competencia en el sector, importaciones de textiles de otros paises, afin de
mejorar su negocio

Porcentaje

Gréfico 29. Consideraciones de los aspectos Ambientales para la planificacion.
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[ANEXO L-5]

[Planificacion y el Entorno]

Cree usted que la planificacién le ayudara a mejorar las ventas a nivel nacional e
internacional

Porcentaje

Grafico 30. Beneficios de la planificacion para las ventas.
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[ANEXO L-6]

[Planificacion y el Entorno]

Conoce usted las reglas de gobierno en temas de aranceles, exportacion y otros

Porcentaje

Mo

Conoce usted las reglas de gobierno en temas de
aranceles, exportacion y otros

Gréfico 31. Conocimiento de las normas de exportacion.
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[ANEXO L-7]

[Planificacion y el Entorno]

Piensa usted que las leyes ylo reglamentos actuales le han favorecido a su
negocio

Porcentaje

Grafico 31. Beneficios de las'normas gubernamentales actuales.
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ANEXOS M

PLANIFICACION: MERCADO
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[ANEXO M-1]

[Planificacion y Mercado]

Por la calidad y precios de sus productos, usted piensa que atiende a

Porcentaje

Estrate 3 Estrato 5

Gréfico 32. Mercado al que se atiende.
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[ANEXO M-2]

[Planificacion y Mercado]

Conoce usted la competencia de su negocio

Porcentaje

Grafico 33. Conocimiento de la competencia.
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[ANEXO M-3]

[Planificacion y Mercado]

Piensa usted que

Porcentaje

La tecnologia le ayudara a La mano de obra La tecnologia - mano de
martener o incrementar el calificada le ayudara a obra calificada
nivelde sunegocia - mantensr oincrementar el
nivel de su negocio

Grafico 33. Beneficios de las tecnologias y personal capacitado.
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[ANEXO M-4]

[Planificacion y Mercado]

Si usted no exporta sus productos actualmente, le gustaria hacerlo

Porcentaje

Gréfico 34. Deseos de exportar.
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[ANEXO M-5]

[Planificacién y Mercado]

Sitiene posibilidades de exportar, usted piensa que se debe a

Porcentaje

Quetiens precios Qe tiene productos de Que los acuerdos
competitivos calidad internacional para comerciales del gobierno
competir con otros paises le
favorecen

Grafico 35. Cualidades para exportar.
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[ANEXO M-6]

[Planificacion y Mercado]

Piensa usted que los negocios textiles gn San José de Cucuta tienen problemas
e

Porcentaje

Organizacion en las empresas En los procesos de comercializacion

Grafico 36. Problemas que enfrenta el negocio textil.
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[ANEXO M-7]

[Planificacion y Mercado]

Tiene usted una marca propia para sus productos

Porcentaje

Grafico 37. Posesion de marca propia.
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[ANEXO M-8]

[Planificacion y Mercado]

Piensa usted que una marca propia le ayudaria a

Porcentaje

Incrementar sus Exportar su Todas la anteriores  Ninguna de las
vertas, utilidades y products anteriores
SU negocio en
general

Gréfico 37. Ventajas de tener marca propia.
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[ANEXO M-9]

[Planificacion y Mercado]

Piensa que la exportacion le podria ayudar a hacer crecer y mejorar su negocio

Porcentaje

Grafico 37. Ventajas de la exportacion.
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ANEXOS N

PLANIFICACION: PLANES OPERATIVOS ANUALES (POA)
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[ANEXO N-1]

[Planificacién y Planes Operativos Anuales (POA)]

Basado o no en su Planificacion, elabora usted Planes Operativos Anuales (POA)

Porcentaje

Gréfico 38. Elaboracion del POA.
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[ANEXO N-2]

[Planificacidon y Planes Operativos Anuales (POA)]

Ha tenido ayuda del Gobierno, Departamento ylo Asociaciones parala
elaboracion de los planes estratégicos ylo POA

Porcentaje

Grafico 39. Ayudas externas para elaborar el POA.
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[ANEXO N-3]

[Planificacién y Planes Operativos Anuales (POA)]

De quiénes atenido ayuda

Porcentaje

Gobierno Macional Gobierno Departamental MNinguno

Grafico 40. Organismo colaborador para elaborar el POA.
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[ANEXO N-4]

[Planificacién y Planes Operativos Anuales (POA)]

Sus Planes Operativos Anuales (POA), se basan en una planificacion estratégica

Porcentaje

Grafico 41. Planificacion estratégica y POA.
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[ANEXO N-5]

[Planificacién y Planes Operativos Anuales (POA)]

Sus Planes Operativos Anuales (POA), incluye temas tales como

Porcentaje

Proyectos yio tareas a realizarse con  Responsables por cada una de los
costo de cada una de ellas proyectos yio tareas

Gréfico 42. Elementos del POA.
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