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RESUMEN

El presente trabajo se efectué dentro de Villa Ichocan S.R.L., una empresa vinicola,
ubicada en Ichocan, San Marcos, Cajamarca, este estudio tuvo como objetivo determinar como el
plan estratégico incrementa las ventas de la empresa en el periodo 2024 — 2028, siendo una
investigacion aplicada, de método cuantitativo y disefio no experimental transversal, tomando
como poblacién y muestra a todas las areas de la empresa. El estudio inicio con un diagndstico de
su situacién actual, para luego elaborar un plan estratégico dividido en 4 dimensiones, iniciando
con la formulacion de los fundamentos estratégicos, la evaluacion externa, la evaluacion interna'y
la formulacion de los ejes estratégicos, asimismo se realizd una proyeccion de ventas donde se
obtuvo como resultado el incremento de 217 botellas de vino para el afio 2024, 306 botellas para
el afio 2025, 412 botellas para el afio 2026, 520 botellas para el afio 2027 y 626 botellas para el
afio 2028, asimismo un incremento de ingresos de de S/ 7,530.00 para el afio 2024, S/ 10,405.00
para el afio 2025, S/ 13,940.00 para el afio 2026, S/ 17,535.00 para el afio 2027 y S/ 21,070.00 para

el afio 2028.

PALABRAS CLAVES: Plan estratégico, ventas, evaluacion externa, evaluacion interna,

formulacion de estrategias.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

Realidad problematica:

En medio de un entorno globalizado, que trae consigo muchas oportunidades, pero a la vez
una gran cantidad de retos, se crea un entorno muy competitivo donde las empresas deben hacer
lo posible por adaptarse al minimo cambio que pueda influir en su desarrollo y crecimiento. Una
herramienta de gestién que ayuda al direccionamiento de las organizaciones y permite establecer
una ruta a seguir en medio de estos cambios es la planificacion estratégica. Sin esta herramienta
las empresas suelen operar de manera empirica, lo que ocasiona un estancamiento y/o fracaso
empresarial. Segun un articulo publicado por el diario Gestion en el afio 2020, en el Pert un 80%
de las empresas ejecutan su plan estratégico, de las cuales solo un 37% de estas se encuentran
satisfechas con su implementacion. Entre las razones del por qué se les dificulta su implementacién
estan el “dia a dia”, la falta de personal para llevar a cabo las iniciativas, el inadecuado o reducido
seguimiento del desempefio, la cultura de silos, entre otras. Ademas, segun el informe técnico de
Demografia empresarial del Pera del INEI, en el 1l trimestre del afio 2022. El nimero de altas y
bajas aumento en 2,2% (1 mil 382 empresas) y 198,0% (18 mil 418 empresas), respectivamente.
Entre las razones del porqué, se encuentran los problemas de incumplimiento de normas,
informalidad, inadaptabilidad al cambio, dificil manejo de la competencia, factores externos, etc.
En ese contexto, se puede afirmar que, la ausencia de una adecuada planificacion estratégica genera
un impacto negativo en las empresas y se ve reflejado en el desarrollo de sus actividades a lo largo
de los afios. Dentro del grupo de pequefias empresas, se encuentra Villa Ichocan SRL, una empresa

vinicola, que expresa un crecimiento lento en los Gltimos afios.
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Las investigaciones que amparan la presente investigacion son las siguientes, empezando con los
antecedentes internacionales.

En la tesis de Amboya Lema y Mufioz Salazar (2018) Ilamada “Propuesta de un plan
estratégico para la pequena empresa “El Lojanito” ubicada en la Provincia de Pichincha, parroquia
rural Conocoto, Valle de los Chillos al sur-este del Canton Quito periodo 2018-2022”, tuvieron
como finalidad proponer un plan estratégico para la empresa, para ello realizaron una investigacion
de método deductivo — inductivo, sintético y analitico, para finalmente comprobar que el plan
estratégico propuesto resulta rentable, ya que, segun el calculo del VAN, determiné que el flujo
proyectado para los proximos 5 afos es de US$ 10.827,14 resultando asi una ganancia para “El
Lojanito”.

Respecto a los antecedentes nacionales tenemos los siguientes:

Segun Cervantes Saguma et al. (2019) en su tesis titulada “Propuesta de un plan estratégico
organizacional para incrementar el nivel de ventas de la empresa Climaire en Piura”, la cual tuvo
como fin proponer un plan estratégico organizacional para incrementar el nivel de ventas,
realizando una investigacion de tipo aplicada de nivel descriptivo, obtuvieron por resultado la
identificacion de dos nichos de mercado con mayor demanda, las oportunidades, debilidades,
amenazas Yy fortalezas y se realiz6 una proyeccién de ventas para 5 afios en adelante donde se
estima que las ventas aumentaran en un 10%.

La autora Santa Cruz Obeso (2019), en su trabajo titulado “Implementacion de un plan
estratégico para incrementar la rentabilidad sobre las ventas de la empresa agregados y
maquinarias San Luis S.A.C., Truyjillo 2018”, tuvo como proposito determinar el impacto de la
implementacién de un plan estratégico en la rentabilidad sobre las ventas, utilizando el método

deductivo, experimental de disefio pre-experimental, con una poblacién de 42 empleados y una
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muestra de 6 colaboradores, logré impactar positivamente en el crecimiento y rentabilidad de la

1 “PN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

empresa; pues la utilidad del afio 2018 con respecto al 2017 tuvo una variacion positiva del 46%
elevando sus indicadores financieros, de igual manera se logré un incremento del 7.46% en el
margen de utilidad bruta; y finalmente el ROA que logré aumentar al afio 2018 a 4.92%, siendo
que en el afio 2017 figuraba un ROA de 3.61%.

Salazar Leyton et al. (2018) en su tesis titulada “Propuesta de un plan estratégico
organizacional para incrementar la rentabilidad de la empresa de produccion de pisco “Bodega de
la Motta S.A.C.” en el distrito de Lunahuana-Lima”, se plante6 como objetivo definir un Plan
Estratégico Organizacional dirigido a incrementar la rentabilidad de la empresa, tomando como
poblacién y muestra el conjunto de procesos de todas las areas funcionales de la empresa, con una
metodologia de tipo aplicada y descriptiva, de disefio pre experimental, después de hacer el
diagnostico de la empresa, formular y seleccionar las estrategias de accion y proyectar las ventas
para 5 afios en adelante, determino que el plan estratégico ayudaria a incrementar las ventas en un
13% cada afio.

Urquiaga Vejarano (2020) en su tesis “Implementacion De Un Modelo Estratégico Y Su
Influencia En La Gestion Comercial De Una Pyme De Joyeria En Trujillo”, cuyo objetivo fue
determinar la influencia de la implementacion de un modelo estratégico en la gestion comercial de
la empresa, siendo la investigacion aplicada y de disefio preexperimental, tras la implementacion
del plan estratégico logrd que el promedio de ingresos mensuales incrementase a 81.82% vy la
satisfaccion del cliente mejorara en un 30.44%.

Y por tltimo como antecedente local tenemos a:

Nolasco Julcamoro y Diaz Malpica (2020) en su tesis titulada “Disefio De Un Plan

Estratégico Para Asegurar La Mejora Continua En La Clinica Preventis Salud, Jesus Maria”,
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quiénes tuvieron por objetivo disefiar un modelo de Plan Estratégico que asegure la mejora
continua, teniendo como poblacién al area administrativa y operativa y a los pacientes atendidos,
y con 10 colaboradores y 183 pacientes como muestra, siendo una investigacion aplicada con
enfoque cuantitativo; disefio no experimental, transaccional/descriptiva, determinaron el tipo de
estrategia que se debe seguir, basado en el ciclo de Deming, y se realiz6 un diagnostico de los
indicadores de mejora continua donde se identificé areas con un nivel de calidad de servicio
inadecuado y se identificaron los factores del bajo desempefio de los colaboradores. Ademas, el
plan financiero demostrd viabilidad, rentabilidad con un VAN positivo a una proyeccion de 5 afios
y un TIR de 191%, demostrando factibilidad.

En cuanto a las bases tedricas tenemos:

Planeamiento Estratégico

Es un proceso que procura adecuar los medios (recursos humanos, financieros y materiales)
a plasmar los objetivos, misidn, visidn, ética y estrategias a través del plan. De manera que, un
plan estratégico es un conjunto de elementos que orientan e integran a las decisiones que dan
rumbo a la organizacién y que sirven de guia hacia un futuro incierto, es decir que anticipen el
futuro, pero no lo predice, por ello debe ser monitoreado cada cierto tiempo segun la misién, vision,
objetivos y valores de la empresa. El Plan Estratégico comienza por el analisis de factores internos
de la empresa mismay de factores externos. (Luna Gonzalez, 2016, p. 41)
Ventas

En términos generales la palabra “ventas” hacer referencia a las actividades que se realizan
para proveer a un cliente o empresa de un bien o servicio a cambio de una cantidad monetaria.
Segun Jobber y Lancaster (2012), la manera mas sencilla de pensar en la naturaleza y papel de las

ventas es identificar su funcidn con el hecho de lograr una venta, sin embargo, esta afirmacion
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disfraza lo que viene a ser un proceso amplio y complejo que incluye, principios, técnicas y
habilidades. De la misma manera Johnston y Marshall (2009), sefialan que, pese a que el proceso
de ventas conste de pasos cortos y claros, involucran variedad de actividades segun el tipo de
posicion al vender.
Formulacion del problema
Problema General

¢De qué manera un plan estratégico incrementa las ventas de la empresa Villa Ichocan SRL
2024 —2028?
Objetivos
Obijetivo General

e Determinar como el plan estratégico incrementa las ventas de la empresa Villa Ichocan

S.R.L. 2024 - 2028.

Obijetivos Especificos

e Realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa Villa Ichocan SRL.

e Realizar el plan estratégico de la empresa Villa Ichocan SRL.

e Proyectar las ventas de la empresa Villa Ichocan SRL 2024 — 2028.
Hipotesis

El plan estratégico incrementara las ventas de la empresa Villa Ichocan SRL 2024 — 2028.

La presente investigacion se sustenta en el desarrollo del plan estratégico en funcion del
modelo de planificacion estratégica propuesto por el autor Fred R. (2008), quien menciona que
dicho modelo se divide en 3 etapas que son, la formulacién de la estrategia, la implementacion de

la estrategia y la evaluacién de la estrategia. De igual manera se respeta el modelo propuesto por
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D’ Alessio Ipinza, quien menciona que el proceso estratégico se compone igualmente las mismas
de 3 etapas; y es en la etapa de formulacion la que “se debe iniciar con el establecimiento de la
vision y misién de la organizacion; el enunciado de los intereses organizacionales, de sus valores,
y del codigo de ética que normaran el accionar de la organizacion” (2008, p.11), seguido del
analisis interno y externo de la organizacion, la formulacion de objetivos y estrategias de accion y
finalmente la decision y eleccidn de estrategias. Ademas, se toma como base al modelo planteado
por Porter, M. (2015), el cual incluye los 5 factores de la competencia, que vienen a ser “1) la
amenaza de los nuevos competidores, 2) la amenaza de productos sustitutos, 3) el poder negociador
de los compradores, 4) el poder negociador de los proveedores y 5) la rivalidad de los competidores
actuales” también las 3 estrategias que permiten obtener ventaja competitiva.

Desde el punto de vista practico, esta investigacion es importante porque permite
seleccionar y aplicar los diversos tipos de estrategias y componentes que posee la planificacion
estratégica, pues presenta una propuesta de plan estratégico, el cual ayudara a evaluar la situacion
actual de Villa Ichocan, es decir, donde se encuentra, y ayudara a la empresa a definir una ruta
para establecer objetivos y metas que desee alcanzar, es decir, a donde quiere llegar, a la vez que
ayuda a anticipar escenarios desfavorables y a tomar precauciones para evitarlos, mejorando asi
su competitividad dentro del mercado.

Desde el punto de vista metodoldgico, la investigacion es importante porque se aplica las
etapas del método cientifico, y posibilita revisar diversas metodologias, instrumentos y técnicas
como la entrevista y la revision documental; mismas que permiten evaluar ambas variables,
ademas de convertir la investigacion en un antecedente de estudio que pueda ser de utilidad mas

adelante.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

El tipo de investigacion es aplicada debido a que “busca resolver problemas de naturaleza
practica aplicando los resultados obtenidos en la investigacion tedrica” (Valderrama Mendoza,
2002, p. 49). De manera que, la investigacion pretende ayudar a mejorar la direccién estratégica
de la empresa Villa Ichocan.

Utiliza también un método cuantitativo, porque se centra en cuantificar la recopilaciéon y
analisis de datos, “es apropiada cuando queremos estimar las magnitudes u ocurrencia de los
fenomenos y probar hipodtesis” (Hernandez Sampieri, 2018, pag. 6). En esta investigacion se
recopilaran datos cuantificables que vienen a ser las ventas de botella de vino de la empresa.

El disefio es no experimental, porque describe tal cual el fendmeno sin modificarlo ya que
se observan los fendmenos en su contexto natural sin tener control o manipular intencionalmente
las variables y también es de corte transversal o transeccional porque recolecta datos en un periodo
de tiempo determinado. (Hernandez Sampieri, 2018). La presente investigacion no manipulara
ninguna variable y se realizara en el afio 2023.

Poblacion y Muestra

En esta investigacion la poblacién y muestra esta representada por todas las areas de la
empresa Villa Ichocan SRL.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion y Analisis de Datos
Variable Plan estratégico

Para esta investigacion se utilizara la técnica de la encuesta, que se realiza a través de un

instrumento cuestionario. Este se dirige solamente a personas y proporciona informacién sobre sus

opiniones, comportamientos o percepciones. Los resultados pueden ser cuantitativos o cualitativos
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y se basan en preguntas preestablecidas que siguen un orden logico y un sistema de respuestas
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escalonado. Mayormente se obtienen datos numeéricos (Arias Gonzales, 2020).

Para esta técnica se utilizara como instrumento el cuestionario que segin Arias Gonzales
(2020) consiste en un conjunto de preguntas enumeradas y una serie de posibles respuestas que el
encuestado debe seleccionar. Se aplica a un conjunto de personas donde ninguna respuesta es

correcta o incorrecta, puesto que el resultado es diferente.

Variable Ventas:

La técnica utilizada para esta variable es la revision o analisis documental, segin Arias
Gonzéles (2020), esta técnica se basa en la revision de documentos que se realiza con el fin de
obtener datos del contenido del mismo, es necesario que estos documentos sean fuentes primarias
que permitan la obtencién de informacidn relevante y de ayuda para el investigador.

Para este tipo de técnica, se utiliza como instrumento la ficha de registro documental, la
cual “permite recolectar datos e informacion de las fuentes que se estan consultando, las fichas se
elaboran y disefian teniendo en cuenta la informacion que se desea obtener para el estudio; es decir,
no existe un modelo estable” (Arias Gonzales, 2020, p. 57).

Procedimiento

El proceso de recoleccion de datos inicié con visitas al local ubicado en Ichocan, las
primeras reuniones se dieron principalmente con el gerente, esto para conocer aspectos generales
de la empresa, una vez encontrado el problema y tras haber establecido la solucién se aplicé un
cuestionario, previamente validado por expertos en el tema, al gerente y colaboradores con el fin
de conocer la situacién de la empresa respecto al planeamiento estratégico, ademas se hizo una
revision documental de los registros de ventas e ingresos en el periodo del afio 2019 — 2023; los

cuales fueron ordenados en Excel por mes, afio y tipo de vino.
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Aspectos Eticos

Las consideraciones éticas que sigue la investigacion se basa en el reglamento de la
Universidad Privada del Norte, asimismo se fundamenta el tipo y enfoque de la investigacion
segun citacion y formato APA séptima edicion, para esta investigacion se solicitod y proporciono
el consentimiento de uso de datos para fines académicos al gerente de la empresa Villa Ichocan
SRL, ademas se solicitara el consentimiento informado a los trabajadores que formara parte de la
muestra, tomando en cuenta los derechos humanos que poseen, para asi evitar algin dafio fisico o

psicoldgico, ademas de citar toda fuente de la cual se haya extraido informacion para evitar
cometer copia o plagio, la doble publicacion y la falsificacion de datos.
Matriz de Operacionalizacion

Segun D’Alessio Ipinza (2008), el proceso estratégico consta de 3 etapas: formulacion,
implementacién y evaluacion. La primera etapa, formulacién, implica el proceso de planeamiento
y organizacion y dado que ambos componen el planeamiento estratégico, sera esta etapa la que se

tomara como referente para realizar la investigacion.
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Tabla 1

Matriz de operacionalizacion

PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES TECNICAS INSTRUMENTOS
Mision
Fundamentos Vision
El Plan Estratégico es un plan que  estratégicos Valores

contiene elementos que orientan a

las decisiones que dan rumbo a la

Cadigo de ética

Andlisis Externo

empresa; de esta manera, inicia en y (PESTEC,
. Evaluacion externa
- la etapa de la formulacion MEFE)
an
o estratégica, finalizando con la Encuesta Cuestionario
estratégico _ _ _
seleccion de estrategias que Anadlisis Interno
permitirdn mejorar la Evaluacion interna (AMOFHIT,
competitividad y obtener resultados MEFI)
beneficiosos para la empresa. Objetivos a largo
(D’ Alessio Ipinza, 2008, p.11) ) ) plazoy las
Ejes estratégicos )
estrategias en
accion
Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L. Pag. 24



PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

jr g{%:“ LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028
“La accion y efecto de vender. Cantidad de Ndmero de
Cantidad de cosas que se venden. unidades vendidas  botellas vendidas
Contrato en virtud del cual se por sabor de vino  por afio Revision Ficha de revision
ventas transfiere a dominio ajeno una cosa documental  documental

. . . Total de ingresos
propia por el precio pactado” (Real  Cantidad monetaria

Academia Espafiola, 2022). por ano
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CAPITULO IlI: RESULTADOS
Diagnostico De La Situacion Actual De La Empresa:

La empresa Villa Ichocéan esta conformada por 3 socios, el sefior Jaime Meléndez Enco es
quién asume la gerencia, Villa Ichocén inicia sus actividades como empresa en el 2019, sin
embargo, lleva produciendo vinos desde el 2018. De manera general se analizd la empresa
mediante una reunién con el gerente, para poder tener una primera impresion de la situacién en la
que se encontraba, para luego brindar una solucion que vendria a ser la elaboracion de un plan
estratégico; para lo cual se aplicé un cuestionario a un total de 5 personas para tener mas exactitud
en la recoleccion de datos.

Procesamiento de resultados del cuestionario

1. ¢(Laempresa cuenta con una vision?

Figura 1

Respuesta a la pregunta 1

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con una vision.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Figura 2

Respuesta al por qué de la pregunta 1

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con vision es, el desconocimiento.

2. ¢Laempresa cuenta con una misién?
Figura 3

Respuesta a la pregunta 2

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con una mision.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Figura 4

Respuesta al por qué de la pregunta 2

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con mision es, el desconocimiento.

3. ¢Laempresa cuenta con valores?
Figura 5

Respuesta a la pregunta 3

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con valores.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Figura 6

Respuesta al por qué de la pregunta 3

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con valores es, el desconocimiento.

4. ¢Laempresa cuenta con un codigo de ética?
Figura 7

Respuesta a la pregunta 4

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con codigo de ética.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Figura 8

Respuesta al por qué de la pregunta 4

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con codigo de ética es, el desconocimiento.

5. ¢Laempresa ha realizado alguna vez un analisis externo?
Figura 9

Respuesta a la pregunta 5

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no ha realizado un analisis externo.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Respuesta al por qué de la pregunta 5

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no ha realizado un analisis externo es, el desconocimiento.

6. ¢Laempresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
Figura 11

Respuesta a la pregunta 6

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no ha realizado un analisis interno.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Respuesta al por qué de la pregunta 6
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100%
100%
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20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no ha realizado un analisis interno es, el desconocimiento.

7. ¢Laempresa cuenta con objetivos a largo plazo?
Figura 13

Respuesta a la pregunta 7

120%
100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%
0%
Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con objetivos a largo plazo.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Respuesta al por qué de la pregunta 7

120%
100%
100%
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20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con objetivos a largo plazo es, el desconocimiento.

8. ¢Laempresa cuenta estrategias de acciéon?
Figura 15

Respuesta a la pregunta 8
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80%
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40%
20%
0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no cuenta con estrategias de accion.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Respuesta al por qué de la pregunta 8
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0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no cuenta con estrategias de accion es, el desconocimiento.

9. ¢Cada area de la empresa realiza su plan operativo anual?
Figura 17

Respuesta a la pregunta 9
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0%

0%

Si No

De acuerdo con el grafico, el 100% de encuestados esta de acuerdo con que la empresa
no ha realizado un plan operativo anual.

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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Figura 18

Respuesta al por qué de la pregunta 9
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100%

100%
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20%
0% 0%
0%
Desconocimiento No es importante Otros

De acuerdo con el gréfico, para el 100% de encuestados la razén por la que la empresa

no ha realizado un plan operativo anual es, el desconocimiento.

Histdrico de ventas por tipo de vino 2019 — 2023

Para la obtencion de datos de la variable ventas, se hizo una revisién de documentos de la
empresa, en este caso su registro de ventas e ingresos, los cuales fueron ordenados por tipo de
vino, afio y mes, los cuales se presentan en las siguientes tablas:

Tabla 2

Histdrico de ventas de vino de pushgay

PUSHGAY
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 12 22 21 75 88
FEB 27 36 18 92 105
MAR 9 10 45 60 79
ABR 12 0 30 87 92
MAY 14 4 51 91 110
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JUN 15 8 118 44 o1
JUL 43 30 20 58 102
AGO 22 52 42 49 78
SEP 23 26 26 31 81
OoCT 56 63 31 100
NOV 18 52 31 92
DIC 39 98 136 72
Total botellas 290 401 569 851 786

Nota. Los datos fueron obtenidos a través de su registro de ventas y se ordend por mes y
afio.
Tabla 3

Historico de ventas de vino de aguaymanto

AGUAYMANTO

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 0 5 15 17 35
FEB 0 7 18 26 40
MAR 0 9 6 14 17
ABR 0 0 7 11 22
MAY 0 4 19 30 47
JUN 0 2 8 10 21
JUL 0 8 17 15 41
AGO 0 7 10 12 19
SEP 0 0 12 10 27

OCT 0 4 18 32

NOV 0 12 9 39

DIC 0 63 57 45
Total botellas 0 121 196 261 269
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Nota. Los datos fueron obtenidos a traves de su registro de ventas y se ordend por mes y
afno.
Tabla 4

Historico de ventas de vino de uva Gross Colman

Gross Colman

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 13 18 20 22 37
FEB 25 22 17 43 53
MAR 14 3 19 16 22
ABR 10 3 8 17 27
MAY 14 4 38 53 43
JUN 15 26 43 23 28
JUL 20 27 14 20 38
AGO 12 13 20 22 32
SEP 13 30 44 32 36
OCT 19 23 31 46
NOV 28 55 46 28
DIC 45 66 50 64
Total botellas 228 290 350 386 316

Nota. Los datos fueron obtenidos a través de su registro de ventas y se ordend por mes y
afio.
Tabla5

Histdrico de ventas de vino de uva Borgofia

Borgofia
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 8 17 21 29 37
FEB 12 16 17 38 45
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MAR 5 8 7 34 o1
ABR 16 2 9 15 23
MAY 24 ) 46 o4 44
JUN 12 10 38 23 20
JUL 17 30 38 28 30
AGO 36 14 25 27 43
SEP 12 39 25 31 56
OCT 28 28 32 44
NOV 20 53 17 38
DIC 29 68 98 56
Total botellas 219 290 373 417 351

Nota. Los datos fueron obtenidos a través de su registro de ventas y se ordend por mes y
afio.
Tabla 6

Resumen de histérico de ventas 2019 — 2023

Afo 2019 2020 2021 2022 2023 Total
Vino Pushgay 290 401 569 851 786 2897
Vino Aguaymanto 0 121 196 261 264 842
Vino Uva Gross Colman 228 290 350 386 316 1570
Vino Uva Borgofia 219 290 373 417 351 1650
TOTAL 737 1102 1488 1915 1717 6959

Nota. Los datos fueron obtenidos a través de su registro de ventas y se ordeno tipo de vino

y afo.

Tabla 7

Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L. Pé&g. 38



1 “PN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

PRS- LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEL NORTE

Resumen de historico de ventas (S/) 2019 — 2023

Resumen de Historico de Ventas (S/)

Afio 2019 2020 2021 2022 2023
Vino pushgay S/ 6,886.00 S/9,985.00 S/14,795.00 S/23,836.00 S/24,170.00
Vino aguaymanto S/ - S/3,094.00 S/4,915.00 S/6,790.00 S/7,965.00
Vino uva Gross S/5,390.00 S/7,255.00 S/9,795.00 S/10,906.00 S/10,240.00
Colman

Vino uva Borgofia ~ S/5,258.00 S/6,978.00 S/9,404.00 S/10,678.00 S/10,455.00
TOTAL S/17,534.00  S/27,312.00 $S/38,909.00 S/52,210.00 S/52,830.00

Nota. Los datos fueron obtenidos a través de su registro de ingresos y se orden6 por tipo

de vino y afio.
Resumen del diagndstico situacional

Respecto a la variable plan estratégico y luego de aplicar el instrumento, los datos arrojan
un 100% de respuestas “No” a las 9 preguntas realizadas, lo cual significa que la empresa no ha
desarrollado un plan estratégico, ni los ejes que lo conforman, ademas la principal razon del por
qué no lo han hecho es por desconocimiento del tema y con respecto a las ventas, se obtuvo un
registro del nimero de botellas vendidas y los ingresos de cada tipo de vino desde el afio 2019

hasta el afio 2023.
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Plan Estratégico de la Empresa

Fundamentos estratégicos

Los fundamentos estratégicos de la empresa Villa Ichocdn SRL para el periodo 2024 —
2028 tienen como punto de partida los hallazgos del anélisis situacional, del contexto y de sus
perspectivas a futuro. Esta propuesta fue trabajada en reuniones con el equipo directivo y demas
colaboradores, se realizé un taller llevado a cabo en agosto de 2023.
Elaboracion de la Vision

“Al 2028 ser reconocida como una empresa lider en la produccion y comercializacién de
vinos en base a frutas nativas de alta calidad en la provincia de Cajamarca, promoviendo el
consumo responsable”

Caracteristicas con las que debe cumplir la vision:

Tabla 8

Cumplimiento de caracteristicas de la vision despueés del taller

Caracteristicas Sl NO ¢Por que?

Se entiende facilmente porque no usa

Simple, claray comprensible X o .
términos dificiles de comprender

“Ser reconocida como una empresa lider

Ambiciosa, convincente y X en la produccién y comercializacion de
realista vinos en base a frutas nativas de alta
calidad”
Definida en un horizonte de . .
) ) ) X Se especifica el rango de tiempo “2028”.
tiempo que permita cambios
Proyectada a un alcance . .
X Se especifica el alcance “Cajamarca”

geografico
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Debe ser conocida por todos

X

Todos los colaboradores la conocen.

Expresa urgencia

Utiliza un periodo de tiempo no mayor a
5 afios.

Idea clara de adonde desea

llegar la organizacion

“Ser reconocida, promoviendo el

consumo responsable”

Nota. La metodologia utilizada para construir la visién se basa en el libro “El proceso

estratégico: un enfoque de gerencia” de D Alessio Ipinza.

Elaboracién de la Misién

“Somos una empresa dedicada a la produccién y comercializacién de vinos en base a frutas

nativas, cautivando a los consumidores a través de la experiencia, innovacién y calidad que

distingue a nuestra marca”

Tabla 9

Cumplimiento de caracteristicas de la mision después del taller

Caracteristicas Sl NO ¢Por que?

Define lo que es la organizacién “empresa dedicada a la produccién y
comercializacion de vinos y licores”

Diferencia a la organizacion de X “licores en base a frutas nativas”

las demas

Se expresa con claridad paraser X Todos los colaboradores la conocen

entendida por todos

Genera credibilidad de la X Inspira confianza.

organizacion en quiénes la leen

Nota. La metodologia utilizada para construir la mision se basa en el libro “El proceso

estratégico: un enfoque de gerencia” de D’ Alessio Ipinza.
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Elaboracion de Valores

Honradez: denominamos la cualidad de la persona que obra y actda con rectitud, justicia
y honestidad. Se fundamenta en el respeto hacia los demas y en la apreciacion de la verdad como
un valor esencial para la convivencia en sociedad.

Respeto: pensar y actuar positivamente sobre los demas y sobre nosotros mismos, significa
tener en cuenta el efecto de nuestras acciones en los demas, ser inclusivos y aceptar a las personas
por lo que son, lo cual incluye a personas con capacidades diferentes (como a quiénes presentan
una limitacion temporal o permanente, pérdida disminucion de sus facultades fisicas, intelectuales
0 sensoriales que impiden desarrollar actividades cotidianas), personas con diferente religion,
sexualidad e idiosincrasia; asimismo ofrecer un trato digno hacia los animales y al medio ambiente.

Compromiso: aplicaciébn maxima de las capacidades para ejecutar todo lo que se ha
encomendado y aceptado.

Servicio: es una actitud del ser humano que colabora, coopera o0 presta apoyo a otra sin
sentirse sometido, mandado o menospreciado. Es la voluntad de asistir a los demés en la medida

de sus y posibilidades.

Elaboracion de Codigo de Etica: La empresa Villa Ichocan se compromete a:

e Mantener relaciones honestas y transparentes con nuestros clientes, colaboradores,
proveedores, trabajadores y la sociedad en general.

e Brindar un producto de la mejor calidad posible, cuidando de la salud de los
consumidores.

e Rechazar y denunciar cualquier practica impropia dentro y fuera de la organizacién por

parte de nuestros colaboradores.
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« Brindar un excelente trato a cada persona, independientemente de su género, raza,
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orientacion sexual, edad, nacionalidad y religién, de la misma respetar a la flora y fauna

de nuestro entorno.

Tabla 10

Matriz de relacién Visién/Valores

Vision Valores

Al 2028 ser reconocida como una empresa lider en la produccion y Compromiso

comercializacién de vinos Servicio

en base a frutas nativas de alta calidad en la provincia de Cajamarca  Honradez

promoviendo el consumo responsable Respeto

Nota. Esta matriz muestra la relacion entre la vision planteada y los valores elegidos para

la empresa Villa Ichocan.

Tabla 11

Matriz de relacién Mision/Valores

Misién Valores

Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion  Servicio

de vinos en base a frutas nativas Honradez

cautivando a los consumidores a través de la experiencia, Servicio

innovacion y calidad que distingue a nuestra marca Compromiso

Nota. Esta matriz muestra la relacion entre la mision planteada y los valores elegidos para

la empresa Villa Ichocan.
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Cumplimiento de caracteristicas de valores después del taller

Caracteristicas SI  NO (Porqué?

Los colaboradores reflejan los )
D X Son valores que ya practican

valores de la organizacion

Se relacionan con la visién y mision X Ver Tabla 13y Tabla 14

Todos los conocen X Se eligieron en conjunto

Los valores y codigo de ética estan N Los valores estan presentes

relacionados

dentro de cada punto

Nota. La metodologia utilizada para construir los valores se basa en el libro “El proceso

estratégico: un enfoque de gerencia” de D’ Alessio Ipinza.
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Evaluacién Externa

La evaluacion externa de la empresa Villa Ichocan, se inicia después de una reunién con el
gerente de la empresa, donde se tratdé de manera general, algunas oportunidades y amenazas que
él considera existen ahora y para entrar méas a fondo se realizé una investigacion de cuales mas
podrian afectar a Villa Ichocan y al sector de vinos.

Analisis PESTEC

a. Fuerzas politicas, gubernamentales, y legales (P).

Inestabilidad politica debido a la alta rotacion de presidentes y la corrupcion, puesto que
desde el afio 2016, el diario La Republica menciona que después de que Ollanta Humala terminara
su periodo de gobierno, ningun presidente en el Pert ha logrado completar su mandato, teniendo
asi a 6 presidentes en los Gltimos 6 afios. Este ultimo gobierno ha generado protestas,
movilizaciones donde fallecieron 77 personas hasta el 22 de marzo del afio 2022 segun el diario
Peru Forbes ademas de dejar mas de 1000 heridos incluyendo policias y civiles. Toda esta situacion
provoca en el pais un estancamiento econdémico, asi como también desalienta las inversiones en la
economia, genera incertidumbre en las empresas, descenso de consumo y desempleo.

AMENAZA DETECTADA:

e Inestabilidad politica y corrupcion que afectan a las inversiones.

b. Fuerzas economicas y financieras (E).

Segun Adrian Armas, gerente central de estudios economicos del Banco Central de Reserva
del Pert (BCRP), la moneda peruana se mantiene estable ante la inflacion mundial que se esta

viviendo, debido a que la macroeconomia se adapta en la politica monetaria y fiscal.

Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L. Pag. 45



1 “PN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

PRS- LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEL NORTE

Tabla 13

indices fin de periodo (variacion porcentual) — IPC

Ao Inflacion Anual
2000 3.73
2001 -0.13
2002 1.52
2003 2.48
2004 3.48
2005 1.49
2006 1.14
2007 3.93
2008 6.65
2009 0.25
2010 2.08
2011 4.74
2012 2.65
2013 2.86
2014 3.22
2015 4.40
2016 3.23
2017 1.36
2018 2.19
2019 1.90
2020 1.97
2021 6.43
2022 8.46

Nota. Esta tabla fue elaborada con informacién obtenida del BCRP.
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Segun el Banco Central de Reserva del Peru, la inflacion de los afios 2001 al 2021 ha
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variado casi en 1%, lo cual vendria a ser una oportunidad porque a menor tasa de inflacion mayor
posibilidad de inversion, y aungue en el afio 2022 se puede ver como hay una tasa de 8.46%, segun
la Sociedad de Comercio Exterior del Per, debido factores externos, entre ellos la reactivacion de
la economia global postpandemia, la guerra entre Rusia y Ucrania, y también a factores internos
como la incapacidad del gobierno de Pedro Castillo y sus funcionarios para minimizar los efectos
de la coyuntura externa. Aun asi, se proyecta su descenso para los afios 2024, 2025, 2026, ya que
trabaja con metas inflacionarias del 1% al 3% y exceptuando por el afio 2022, se ha mantenido en
ese rango o muy cerca de él.
Tabla 14

Producto bruto interno (variaciones porcentuales reales) - PBI

Afo Variacién porcentual
2000 2.7
2001 0.6
2002 5.5
2003 4.2
2004 5.0
2005 6.3
2006 7.5
2007 8.5
2008 9.1
2009 1.1
2010 8.3
2011 6.3
2012 6.1
2013 5.9
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2014 2.4

2015 3.3

2016 4.0

2017 2.5

2018 4.0

2019 2.2

2020 -11.0

2021 13.3

2022 2.7

Nota. Esta tabla fue elaborada con informacion obtenida del BCRP.

El producto Bruto Interno (PBI) ha tenido una variacion brusca a partir del afio 2020 en
adelante, debido a la pandemia COVID-19, por ello el Estado emiti6 el programa “Reactiva Peru”,
que busca la reactivacién econémica a las necesidades de liquidez de las empresas que tuvieron
impacto ante la pandemia. Asimismo, se puede observar que, en el afio 2022, el PBI descendi6 a
2.7 %, puesto que segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2023) hubo conflictos sociales y
fendmenos climatoldgicos que han impactado negativamente la dinamica de la economia peruana.
(p-32)

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas en su publicacion de Cuadros estadisticos y
anexos MMM 2023-2026, se proyecta que el PBI del Peru obtenga 2.5% en el 2023, 3.4% en el
2024y 3.3% en el 2025, debido a que se desarrollaran grandes proyectos de inversién minera como
Antaminay Yanacocha, asi como de inversion no minera como el Plan Nacional de Infraestructura
Sostenible para la Competitividad 2022-2025 (PNISC). (MEF,2023, p.9)

OPORTUNIDAD DETECTADA:

e Estabilidad de la moneda (sol), el valor se mantiene en el tiempo.

e Crecimiento de la economia.
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C. Fuerzas sociales, culturales y demograficas (S).
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Factores sociales:

En bebidas el peruano tiene preferencia por los sabores fuertes y dulces, es por ello que los
vinos mas demandados y consumidos son los vinos dulces y tintos; segun el diario Gestion esta
demanda aumentd después de la pandemia, pues si antes se lo tomaba en reuniones sociales o fines
de semana, durante los dos ultimos afios las personas también optaron por tomarlo en casa mientras

trabajan remotamente y actualmente esta practica se mantiene.

Las tendencias que se mantienen actualmente incluyen el consumo de alimentos y bebidas
saludables, la preferencia por consumir vinos organicos; con menos azlcares afiadidos, con menos
alcohol y sin aditivos.

Otra tendencia, ademas de la preferencia por vino con menos aztcar y menos alcohol
también incluyen el amor por lo autéctono, no solo en el consumo de frutas propias del pais sino
también esta tendencia de transmitir la cultura de un pais mediante el producto, el tener un sentido
de pertenencia mediante lo que compray a quién le compra.

OPORTUNIDAD DETECTADA:

e Preferencia del consumidor hacia el vino tinto dulce.
e Preferencia a un estilo de vida més saludable.
e Incremento de demanda después de la pandemia.

d. Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T).

El uso de redes sociales ha ido en incremento desde la pandemia en el afio 2020, debido a
las normas de distanciamiento social y al tiempo disponible con el que la mayoria de las personas

contaban. Muchas empresas lograron adaptarse al cambio mejorando sus canales de comunicacion
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digital lo cual impacta positivamente en los negocios y ain mas en los que recién estan iniciando
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o emprendiendo; Sakkana Comunicaciones menciona que el 50% de peruanos hace uso de las
redes sociales de forma diaria y que mas de un 46% de usuarios en Peru sigue al menos una marca.
Esta es una oportunidad de crecimiento para las empresas, en especial para aquellas que van
iniciando.

OPORTUNIDAD DETECTADA:

e Incremento del uso de Redes Sociales.
e Mayor acceso y uso de internet de los consumidores.

e. Fuerzas ecologicas y ambientales (E).

El pushgay es un berrie que crece unicamente en el departamento de Cajamarca y en
algunas zonas de Huanuco, especialmente en zonas montafiosas y segin un estudio de riesgos
climatolégicos realizado en el afio 2014, este departamento es susceptible a fenémenos naturales
derrumbes, deslizamientos, geodindmica externa, huaycos e inundaciones, ademas existen peligros
gue se puedan aplicar a gran escala, estos peligros son heladas, sequias e inundaciones, los cuales
podrian afectar el crecimiento del pushgay, mismo que es utilizado en uno de los licores que
elabora Villa Ichocan.

Sierra 'y Selva Exportadora trabajan un proyecto con la Universidad Nacional Agraria La
Molina, denominado “Domesticacion de Berries Nativos de Cajamarca”, debido a que solo en la
region de Cajamarca existe el berrie nativo pushgay, este fruto crece de manera natural en esa
zona, por ello se busca adaptarlo a las diferentes regiones del pais. Para ello el decreto supremo
N° 007-2019-MINAGRI menciona “Que, la Vigésima Tercera Politica de Estado, denominada

Politica de desarrollo agrario y rural, busca impulsar el desarrollo agrario y rural del pais, que
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incluya a la agricultura, ganaderia, acuicultura, agroindustria y a la explotacion forestal sostenible,
para fomentar el desarrollo econémico y social del sector”.

OPORTUNIDAD DETECTADA:

e Proyecto “Domesticacion de Berries Nativos de Cajamarca”
e Decreto supremo N° 007-2019-MINAGRI
AMENAZA DETECTADA
e Riesgos climatoldgicos en Cajamarca que pueden afectar el desarrollo del
pushgay.
f. Fuerzas Competitivas (C).
1. Poder de Negociacion con Clientes

Los clientes son la razén de ser de una empresa, son quiénes la hacen crecer y generan
engagement con la marca. Villa Ichocéan al no contar con varios puntos de venta, hace llegar su
producto al consumidor final a través de bodegas, las cuales compran cada cierto tiempo, a través
del unico local fisico ubicado en Ichocan, San Marcos, Cajamarca y a través de pedidos realizados
mediante Ilamadas telefénicas, los cuales son enviados al lugar de destino.

Villa Ichocéan cuenta con clientes locales y nacionales, sus clientes locales con los que le
generan mas ventas e ingresos debido a la cercania al punto de venta. Los clientes nacionales son
quiénes hacen pedidos a otros departamentos del Perd, su demanda es esporadica debido a
desconocimiento sobre su existencia.

2. Poder de Negociacion con Proveedores

Agricultores locales: Proveen la uva y el aguaymanto.

Personas del campo: Proveen el Pushgay.
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Villa Ichocan cuenta con estas personas para la produccion de vino, su poder de
negociacion es bajo, ya que necesita saber de donde y como proviene la uva y el aguaymanto y la
calidad que representan, y con respecto al pushgay no existen muchos proveedores a los que pueda
recurrir. Todo lo contrario, con quienes proveen los corchos, botellas, etiquetas y bolsas, pues
existen muchas empresas quiénes pueden proveer estos materiales y de diferentes calidades.

3. Amenaza de Productos sustitutos

Para el vino que ofrece Villa Ichocan se tiene como sustitutos directos a vinos organicos
elaborados artesanalmente, dentro de Cajamarca existen tiendas y bodegas que elaboran licores
con frutas de la zona, y que si bien quiénes los elaboran no constituyen a una empresa, forman
parte de una amenaza debido a que su precio es mas bajo, luego se encuentran aquellos vinos, no
necesariamente organicos como vinos Santiago Queirolo, Bodegas y Vifiedos Tabernero, Vifia
Tacama y Vifia Ocucaje.

Como sustitutos indirectos tenemos a otras bebidas alcohdlicas como la cerveza, pisco, ron
o whisky, siendo la cerveza una de las bebidas que mas se consume en el Perd.

4. Amenaza de Competencia actual

Directa:

Tradicién del Inca: Una tienda virtual que ofrece productos elaborados artesanalmente y
con recursos de Cajamarca, entre sus productos se encuentran los vinos elaborados con sauco,
aguaymanto.

Indirecta:

e Santiago Queirolo S.A.C.
e Bodegasy Vinos Tabernero S.A.C.

e Vifa Tacama S.A.
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e Vifia Ocucaje S.A.
e Backus (cervezas)
5. Amenaza de Nuevos Competidores
Por el momento no se ha logrado identificar nuevos competidores para la empresa Villa
Ichocan.
OPORTUNIDAD DETECTADA:
e No presenta competidores directos.
e Alto poder de negociacion con los clientes.
e Alto poder de negociacion con proveedores.
AMENAZA DETECTADA:
e Productos sustitutos con precios econémicos
Matriz de Evaluacion Externa (MEFE)
Tabla 15

Matriz de evaluacion externa (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
Oportunidades

1. Estabilidad de la moneda (sol), el valor se 0.09 3 0.27
mantiene en el tiempo.

2. Crecimiento de la economia. 0.09 3 0.27

3. Preferencia del consumidor hacia el vino 0.08 4 0.32
tinto dulce.

4. Preferencia a un estilo de vida mas 0.08 4 0.32
saludable.

5. Incremento de demanda después de la 0.06 2 0.12
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pandemia.
6. Incremento del uso de Redes Sociales. 0.06 1 0.06
7. Mayor acceso y uso de internet de los 0.06 1 0.06

consumidores.

8. Proyecto “Domesticacion de Berries 0.06 2 0.12

Nativos de Cajamarca”.

9. Decreto supremo N° 007-2019-MINAGRI 0.04 2 0.08
10. No presenta competidores directos. 0.05 2 0.1
11. Alto poder de negociacion con los clientes.  0.06 3 0.18
12. Alto poder de negociacion con proveedores. 0.05 2 0.1
Amenazas
1. Inestabilidad politica y corrupcion que 0.09 3 0.27
afectan a las inversiones.
2. Riesgos climatolégicos en Cajamarca que 0.07 2 0.14
pueden afectar el desarrollo del pushgay.
3. Productos sustitutos con precios 0.06 2 0.12
econdmicos.
Total 1 2.53

Nota. Esta matriz fue elaborada con la informacién obtenida en el analisis PESTEC.

El valor total obtenido es de 2.53, este valor es mayor a 2.5, lo cual nos indica que la
empresa estd respondiendo de buena manera a las oportunidades y amenazas, es decir estan
aprovechando las oportunidades y minimizando las amenazas, sin embargo, la diferencia es de
0.03, lo cual se debe tener en cuenta, porque esto significa que se podria aprovechar las

oportunidades ain mas.
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Evaluacién Interna

La evaluacion interna de la empresa se realizo en la segunda parte del taller, donde el area
de gerencia, los colaboradores y personal expresaron sus puntos de vista de las fortalezas y
debilidades que presentan las areas en las que operan.

Anélisis AMOFHIT

a. Administracion/Gerencia.

Villa Ichocan es una empresa formada por 3 socios, la cual esta representada por el sefior
Jaime Henry Meléndez Enco, quien es el representante legal de la empresa; en el tiempo que llevan
dirigiendo el negocio, han obtenido resultados positivos, pues han logrado crear una buena imagen
y existe una buena relacion entre los socios debido a que trabajan por los mismos objetivos y
responsabilidad.

FORTALEZA ENCONTRADA:

e Laempresa cuenta con una buena imagen.
e Existe una buena relacion entre los socios.

DEBILIDAD ENCONTRADA:

e No se hace uso de herramientas de gestion.

b. Marketing y ventas.

La estrategia publicitaria utilizada en todos estos anos de actividades es el “boca a boca”,
la recomendacion de un cliente a otro supone una fortaleza para la empresa, ya que de esa forma
ha obtenido la mayor parte de sus clientes actuales; sin embargo, no ha realizado alguna publicidad
por medios virtuales, lo cual tiene gran impacto hoy en dia porque genera mayor alcance de clientes

potenciales.

Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L. Pag. 55



PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

1 PRS- LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEL NORTE

FORTALEZA ENCONTRADA:
e Fidelidad y compromiso hacia la marca por parte de sus clientes.
e Publicidad “boca a boca” ha funcionado muy bien a lo largo de los afios.

DEBILIDAD ENCONTRADA:

e No se harealizado estudio de mercado.
e No emplea ningln tipo de publicidad virtual.

C. Operaciones y logistica.

Villa Ichocén no cuenta con un local propio para la elaboracion de vino, por lo tanto, se
ven limitados en cuénto a su capacidad de produccion y almacenaje, lo cual se traduce en una
debilidad para la empresa.

No se cuenta con una cadena de abastecimiento, puesto que no venden en tiendas, y cuando
se tiene pedidos fuera de Cajamarca, el envio se realiza mediante una agencia de transporte.

FORTALEZA ENCONTRADA:

e Uso de materia prima y materiales de calidad.
DEBILIDAD ENCONTRADA:
e Capacidad de produccion y almacenaje baja y limitada.
¢ No cuenta con una cadena de abastecimiento.
¢ No cuenta con manual de procesos.
e No cuenta con local adecuado para ventas.
d. Finanzas y contabilidad.
FORTALEZA ENCONTRADA:

e Razon de pago de dividendos en consenso.
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e No hacen uso de planificacion financiera.
e No realizan ni evalGan su presupuesto.
e No realizan indicadores financieros de liquidez, endeudamiento, rentabilidad y
gestion.
e. Recursos humanos.

La empresa contrata trabajadores eventualmente, debido a que no produce diariamente, no
obstante, cada vez que se produce, contrata a méas personas para el proceso de produccién, no
obstante, a los nuevos trabajadores no se les brinda una capacitacion formal, sino que van
aprendiendo durante el proceso.

FORTALEZA ENCONTRADA:
e Se cuenta con disponibilidad de personal.
e Cuenta con un buen clima laboral.
DEBILIDAD ENCONTRADA:
e Ausencia de capacitacion formal.
f. Sistemas de informacion y comunicaciones.
FORTALEZA ENCONTRADA:
e Comunicacion efectiva dentro de la organizacion.
g. Tecnologia/lnvestigacion y desarrollo.
Actualmente la empresa Villa Ichocan cuenta con pago en efectivo, con tarjetay Yape, lo

cual es una fortaleza ya que los clientes pueden elegir un medio de pago que sea conveniente para
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ellos al momento de realizar la compra.
FORTALEZA ENCONTRADA:
e Proceso de elaboracion de vino artesanal.
e Cuenta con pago en efectivo, transferencia y Yape.
DEBILIDAD ENCONTRADA:

e No cuenta con POS.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)
Tabla 16

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION

Fortalezas
1. Laempresa cuenta con una buena imagen. 005 3 0.15
2. Existe una buena relacion entre los socios. 007 4 0.28
3. Fidelidad y compromiso hacia la marca por
_ 005 3 0.15
parte de sus clientes.
4. Publicidad “boca a boca” ha funcionado muy
_ 005 4 0.2
bien a lo largo de los afios.
5. Uso de materia prima y materiales de calidad. 0.05 4 0.2
6. Razon de pago de dividendos en consenso. 0.04 4 0.16
7. Cuenta con disponibilidad de personal. 0.03 3 0.09
8. Cuenta con un buen clima laboral. 005 4 0.2
9. Comunicacion efectiva dentro de la 003 3 0.09
organizacion.
10. Proceso de elaboracion de vino artesanal. 003 3 0.09
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11. Cuenta con pago en efectivo, transferencia y

Yape. 0.03 4 0.12
Debilidades
1. No se hace uso de herramientas de gestion. ~ 0.06 1 0.06
2. No se ha realizado estudio de mercado. 006 1 0.06
3. No emplea ningdn tipo de publicidad virtual.  0.05 1 0.05
4. Capacidad de produccion y almacenaje baja
Iimpitada. P Y je ey 0.05 1 0.05
5. No cuenta con manual de procesos. 004 2 0.08
6. No cuenta con una cadena de abastecimiento. 0.03 2 0.06
7. No cuenta con local adecuado para ventas. 003 1 0.03
8. No hacen uso de planificacion financiera. 005 1 0.05
9. No realizan ni evalGan su presupuesto. 005 2 0.1
10. No realizan indicadores financieros de
liquidez, endeudamiento, rentabilidad y 005 1 0.05
gestion.
11. Ausencia de capacitacion formal. 003 2 0.06
12. No cuenta con POS. 002 2 0.04
Total 1 2.42

Nota. Esta matriz fue elaborada con la informacion obtenida en el analisis AMOFHIT.
El total obtenido es igual 2.42 lo cual significa que la empresa mantiene una posicion

interna débil.
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Para la elaboracion de los ejes estratégico se tuvo en cuenta las ambiciones tanto por parte
de los socios como de los trabajadores, esto se logré gracias a las reuniones continuas y al taller
realizado.

Formulacion de Objetivos de Largo Plazo
o Lograr la sostenibilidad econdmica y financiera para los proximos 5 afios.
o Crear un clima laboral adecuado en la organizacién hasta el afio 2028.
o Implementar un sistema de gestion por procesos hasta el afio 2028.
e Mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado a nivel provincial hasta el afio
2028.
Tabla 17

Cumplimiento de caracteristicas de OLP’s después del taller

Caracteristicas Si NO ¢Por qué?

Deben ser cuantitativos para poder )
. Todos se pueden expresar en una cifra.
medirlos.

La sostenibilidad econoémica y financiera se mide
con el nivel de liquidez, rentabilidad y solvencia.
El clima laboral se mide con encuestas de
) satisfaccion del personal.

Deben ser medibles usando ] )

o ) X Los procesos se miden con la cantidad de

indicadores confiables. )
procesos estandarizados y el acceso de todo el
personal al manual de procesos.
El posicionamiento de la marca se mide con el

alcance y ventas de la empresa.
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Deben ser realistas pudiéndose

Estan plantados de acuerdo a la realidad de la

X
alcanzarlos. empresa.
Deben ser comprendidos o
_ ) X Todo en la empresa conocen los objetivos.
igualmente por todos y sin dudas.
Deben ser desafiantes para exigir el X Requieren estrategias que involucran a toda la
compromiso de todos. empresa.
Deben ser jerarquizados segun su X Lograr la sostenibilidad es lo mas importante para
importancia. la empresa.
Deben ser alcanzables en el tiempo X El tiempo establecido es hasta el afio 2028, al
establecido por la vision. igual que la vision.
Deben ser congruentes entre las o ]

_ o X Cada objetivo abarca un area en la empresa.

unidades de la organizacion.
Deben ser asociables a un horizonte . ) .

X El limite de tiempo es hasta el afio 2028.

de tiempo.

Nota. La metodologia utilizada para plantear los OLP’s se basa en el libro “El proceso

estratégico: un enfoque de gerencia” de D’ Alessio Ipinza.
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Tabla 18

Matriz FODA
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Anélisis interno  FORTALEZAS-F
1. Laempresa cuenta con una buena imagen.
2. Existe una buena relacion entre los socios.
3. Fidelidad y compromiso hacia la marca por
parte de sus clientes.
4. Publicidad “boca a boca” ha funcionado muy

bien a lo largo de los afios.

Razon de pago de dividendos en consenso.
Se cuenta con disponibilidad de personal.

Andlisis externo Cuenta con un buen clima laboral.

© © N o O

Comunicacion efectiva dentro de la
organizacion.
10. Proceso de elaboracion de vino artesanal.

11. Cuenta con pago en efectivo, tarjeta y Yape.

Uso de materia prima y materiales de calidad.

DEBILIDAD-D

1. No se hace uso de herramientas de gestion.

2. No se ha realizado estudio de mercado.

3. No emplea ningin tipo de publicidad
virtual.

4. Fidelidad y compromiso hacia la marca por
parte de sus clientes.

5. Capacidad de produccion y almacenaje
baja y limitada.

6. No cuenta con manual de procesos.

7. No cuenta con local adecuado para ventas.

8. No cuenta con una cadena de
abastecimiento.

9. No hacen uso de planificacion financiera.

10. No realizan ni evaltan su presupuesto.

11. No realizan indicadores financieros de
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liquidez, endeudamiento, rentabilidad y
gestion.

12. Ausencia de capacitacion formal.

13. No cuenta con POS.

OPORTUNIDADES-O

1.

Estabilidad de la moneda (sol), el
valor se mantiene en el tiempo.
Crecimiento de la economia.
Preferencia del consumidor hacia el
vino tinto dulce.

Preferencia a un estilo de vida méas
saludable.

Incremento de demanda después de
la pandemia.

Incremento del uso de Redes
Sociales.

Mayor acceso y uso de internet de
los consumidores.

Proyecto “Domesticacion de
Berries Nativos de Cajamarca”.

Decreto supremo N° 007-2019-

ESTRATEGIAS FO (EXPLOTE)

1. Firmar acuerdos de exclusividad con

proveedores: 012, O1, O2, F1, F2, F5.
2. Participar en ferias y eventos: O3, 04, 06, 08,

010,

3. Aprovechar el tipo de publicidad actual para

Ilegar a nuevos clientes F4, F7.

ESTRATEGIAS DO (BUSQUE)

1. Realizar una investigacion de nuevos
mercados: 02, 03, 04, 05, D2.

2. Implementar un sistema de gestion de
publicidad: O6, O7, D3.

3. Adquirir un POS: 05, D13.

4. Establecer un proceso de contratacion
formal: 02, O3, D6.

5. Realizar capacitaciones al personal.

6. Colocar al personal en planilla.

7. Construir y ampliar una planta de
produccién: O1, O2, D5.

8. Expandirse geograficamente, colocando
nuevos puntos de venta en el departamento
de Cajamarca: 02, 05, 010, D7, D8.
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MINAGRI
10. No presenta competidores directos.
11. Alto poder de negociacion con los
clientes.

12. Alto poder de negociacion con los

proveedores.

AMENAZAS-A ESTRATEGIAS FA (CONFRONTE) ESTRATEGIAS DA (EVITE)

1. [Inestabilidad politica y corrupcion 1. Afadir un nuevo sabor de vino: A2, F10. 1. Realizar campafas publicitarias,
que afectan a las inversiones. ofreciendo promociones: A3, D3.

2. Riesgos climatologicos en 2. Implementar herramientas de gestion: A3,
Cajamarca que pueden afectar el D1.
desarrollo del pushgay. 3. Hacer uso de la planificacién financiera:

3. Productos sustitutos a precios Al, D8.

econémicos.
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Matriz de la Posicion Estratégica y la Evaluacion de la Accion (PEYEA)

Tabla 19

Matriz PEYEA

MATRIZ PEYEA DE VILLA ICHOCAN SRL

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA

Fortaleza financiera (FF)

Estabilidad del entorno (EE)

ROI 4 Presion de productos sustitutos -2
Liquidez 4 Barreras de entrada -3
Capital de trabajo 3 Elasticidad de demanda -4
Riesgo involucrado en el negocio 3 Tasa de inflacion -3
Facilidad de salir del mercado 5
3.8 -3
Ventaja competitiva (VC) Fortaleza de la industria (FI)
Calidad del producto -3 Productividad 5
Lealtad de los clientes -2 Facilidad de entrar al mercado 5
Participacion de mercado -4 Aprovechamiento de recursos 5
Control sobre proveedores -4 Potencial de utilidades 5
Conocimientos tecnologicos 2
-3.25 4.4

X=44-325=115
Y=38-3=0.8
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Figura 19

Matriz PEYEA

Fortaleza financiera (FF)

6
CONSERVADOR AGERESIVO

(1.15:0.8)

Ventaja
! Fortaleza de

competitiva . .
la industria

-4

DEFENSIVO =51 COMPETITIVO

-6

Estabilidad del entorno

Nota. Este grafico se realizo con el resultado obtenido en la matriz PEYEA.

Dado que el vector direccional qued6 en el segundo cuadrante, donde la industria es
atractiva, con poca turbulencia, donde el factor critico es la entrada de nuevos competidores, las

empresas ubicadas en este cuadrante deben sacar ventaja sus oportunidades, aumentar la
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participacion de mercado y concentrar los recursos en los productos con gran ventaja competitiva;

la estrategia recomendable para la organizacion es una estrategia agresiva, que explote sus

fortalezas internas, aproveche oportunidades, supere debilidades y evite amenazas.

Las estrategias agresivas son sindnimo de estrategias intensivas u ofensivas, estas

estrategias son: penetracion de mercados, desarrollo de mercados y desarrollo de productos

Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Esta matriz ayuda a tener una vision general de la cartera de productos que maneja una

empresa, mediante esta matriz podemos conocer en qué situacion del ciclo se encuentra cada

producto, cuéles son mas rentables y en cuales debemos o no invertir; gracias a esto podemos

gestionar mejor las estrategias para cada uno de ellos.

Tabla 20

Posicion de la participacion de cada vino en la industria

2022 2023 Participacion Tasa de
Producto o

Ventas % Ventas % de mercado crecimiento
Vino Pushgay S/ 23,836.00 45.65% S/24,170.00 45.75% 2.31 1.40%
Vino Aguaymanto S/ 6,790.00 13.01% S/ 7,965.00 15.08%  0.33 17.30%
Vino Uva Gross

S/ 10,906.00 20.89% S/10,240.00 19.38%  0.42 -6.11%
Colman
Vino Uva Borgofia S/ 10,678.00 20.45% S/10,455.00 19.79%  0.43 -2.09%
Total S/52,210.00 100.00% S/52,830.00 100.00% 0.87 1.19%

Nota. La informacion de esta tabla fue obtenida del registro de ingresos de los afios 2022

y 2023 de la empresa Villa Ichocéan.
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Figura 20

Matriz BCG

20.00% J—
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-15.00%
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2.50 2.00 1.50 1.00 0.50 0.00 -0.50 -1.00 -1.50 -2.00

Vino Pushgay Vino Aguaymanto Vino Uva Gross Colman Vino Uva Borgofa

Nota. La matriz BCG fue elaborada con los datos obtenidos en la tabla 21.

En la matriz BCG podemos observar que el vino de Pushgay viene a ser producto estrella
y vaca lechera, por el momento es el que tiene una mayor crecimiento y participacion, y es el que
brinda estabilidad a la empresa, lo ideal seria invertir en el vino de Pushgay para que logre
mantenerse en esa posicion o baje a producto vaca por completo, aqui la empresa necesita aplicar
estrategias de integracién o estrategias de desarrollo de producto y diversificacion concéntrica.

En el cuadrante 3, la vaca lechera y 4, perro, se encuentran los vinos de uva Gross Colman

y Uva Borgofia, aqui existen dos posibilidades; desinvertir o invertir en estrategias de desarrollo
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de producto, se recomienda la segunda opcidn, de manera que ambos productos lleguen a
pertenecer al cuadrante 3 por completo.

Y por ultimo tenemos al vino de aguaymanto en el cuadrante 1, signo de interrogacion, los
productos en este cuadrante tienen baja participacion relativa en el mercado, pero compiten en una
industria de alto crecimiento, en este caso la empresa debe decidir si invertir en estrategias
intensivas o desinvertir, sin embargo, se debe tener en cuenta que estd muy cerca de convertirse
en producto estrella, por lo que lo ideal seria fortalecer al producto con estrategias intensivas.

Matriz Interna — Externa (I1E)

Figura 21
Matriz |IE
TOTAL PONDERADO EFI
Fuerte Promedio Deébil
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99
3.0 2.0 1.0
= 4.0/ \
=
Q Alto I 1 111
E 3.0a4.0
e 3.0
% Medio
S 202299 v ® VI
-
2.0

z |
g Bajo VII VIII IX

1.0a1.99 \ /

1.0
EFE: 2.53
EFI: 2.43

Crecer y construir
Retener y mantener

Cosechar o desinvertir
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Nota. Esta matriz se elaboro con los resultados obtenidos de la matriz EFE y EFI.

La matriz IE nos indica que la empresa se encuentra en el cuadrante V, perteneciente a la
region 2, lo que significa que la empresa debe RETENER y MANTENER las ventajas adquiridas,
mediante estrategias de penetracion de mercados y desarrollo de productos.

Matriz de la Gran Estrategia
Figura 22
Matriz de la Gran Estrategia

RAPIDO CRECIMIENTO DE MERCADO

CUADRANTE IT CUADRANTEI

Villa Ichocan

POSICION POSICION

COMPETITIVA CUADRANTE III CUADRANTE IV COMPETITIVA

LENTO CRECIMIENTO DE MERCADO

La empresa se encuentra en el cuadrante 11, puesto que cuenta con una posicién competitiva
débil y se encuentra dentro de un mercado de alto o rapido crecimiento, por lo tanto, las estrategias
que se deben adoptar son desarrollo de mercados, penetracion de mercados, desarrollo de producto,

integracion horizontal y liquidacion.
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Formulacion de estrategias en base a las matrices

Una vez realizadas las matrices, nos damos cuenta, que las estrategias que mas se repiten
son desarrollo de mercados, penetracion de mercados y desarrollo de productos, luego tenemos

integracion horizontal, desposeimiento, liquidacion y desinversion.

Desarrollo de mercados
e Realizar una investigacion de nuevos mercados.

e Implementar un sistema de gestion de publicidad.

Penetracion de mercados
e Participar en ferias y eventos.

e Implementar un programa de fidelizacion para clientes frecuentes.

Desarrollo de productos
e Afiadir un nuevo sabor de vino.
e Utilizar el 100% de capacidad instalada.
e Firmar acuerdos de exclusividad con proveedores.

e Realizar inversiones en activos e infraestructura.

Desposeimiento

e Laempresa puede vender una parte de la organizacion.
Liquidacion
e Laempresa puede vender todos sus activos a su valor tangible.

Desinversion
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e Laempresa puede retirar del mercado el vino que menor utilidad le genere y cesar
con la actividad de produccién de este.

Matriz de la Decision
Tabla 21

Matriz De La Decision De Villa Ichocéan

MATRIZ DE LA DECISION DE VILLA ICHOCAN

Estrategias FODA PEYEA BCG IE GE TOTAL
Desarrollo de mercado
1. Realizar una investigacion de nuevos mercados. X X X X 4
2. Implementar un sistema de gestion de X X X X 4
publicidad.
Desarrollo de producto
3. Afadir un nuevo sabor de vino. X X X X X 5
4. Utilizar el 100% de capacidad instalada. X X X X X 5
5. Firmar acuerdos de exclusividad con X X X X X 5
proveedores.
6. Realizar inversiones en activos e X X X X 4
infraestructura.

Penetracion de mercado

7. Participar en ferias y eventos. X X X X X 4

8. Implementar un programa de fidelizacion para X X X X X 5

clientes frecuentes

Integracion horizontal

9. Compra de bodegas de vino ubicadas dentro de X 1
otras provincias de Cajamarca que operan en el

mismo mercado.

Desposeimiento
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10. Venta de una parte o division de Villa Ichocan. X 1
Liquidacion
11. La empresa puede vender todos sus activos a su X X 2

valor tangible.

Desinversion

12. La empresa puede retirar del mercado el vino X 1
que menor utilidad le genere y cesar con la

actividad de produccion de este.

Otras

13. Realizar una estructura de costos. X 1

X
[HEN

14. Elaborar un manual de procesos.

15. Brindar reconocimientos e incentivos al X 1
personal.
16. Ingreso de personal a planilla. X 1

X
[EEN

17. Elaborar un plan de capacitacion anual.

18. Implementar un ERP X 1

De la esta matriz obtenemos dos grupos de estrategias, en el primer grupo se encuentran
las estrategias retenidas, las cuales se repiten mas de 3 veces, y estas son E1, E2, E3, E4, E5, E6,
E7 y E8; en el segundo grupo se tiene a las estrategias de contingencia las cuales se repiten 1 0 2
veces y son E9, E10, E11, E12, E13, E14, E15, E16 y E17; debido a criterio personal de este
trabajo de investigacion se considera como estrategias retenidas también a la E13, E14, E15,
E16, E17 y E18.

Matriz Rumelt
Tabla 22

Matriz De Rumelt De Villa Ichocéan
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MATRIZ DE RUMELT DE VILLA ICHOCAN
Estrategias Consistencia Consonancia Ventaja Factibilidad Se acepta

Desarrollo de mercados

Realizar una investigacion de Si Si Si Si Si

nuevos mercados.

Implementar un sistema de gestion Si Si Si Si Si
de publicidad.

Desarrollo de producto

Afadir un nuevo sabor de vino. Si Si Si Si Si
Utilizar el 100% de capacidad Si Si Si Si Si
instalada.

Firmar acuerdos de exclusividad Si Si Si Si Si

con proveedores.

Realizar inversiones en activos e Si Si Si Si Si

infraestructura.

Penetracion de mercado

Participar en ferias y eventos. Si Si Si Si Si

Implementar un programa de Si Si Si Si Si

fidelizacion para clientes frecuentes

Otros

Realizar una estructura de costos. Si Si Si Si Si
Elaborar un manual de procesos. Si Si Si Si Si
Brindar reconocimientos e Si Si Si Si Si

incentivos al personal.

Ingreso de personal a planilla. Si Si Si Si Si
Implementar un ERP. Si Si Si Si Si
Elaborar un plan de capacitacion Si Si Si Si Si
anual.
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Nota. Los criterios utilizados para elaborar esta matriz fueron los planteados por los

Richard P. Rumelt (1986), propuestos en el libro de D Alessio Ipinza.

Segun la matriz Rumelt de las 14 estrategias obtenidas, se aceptan 14 por cumplir con los
criterios de evaluacién y no se excluye ninguna.
Objetivo 1: Lograr la sostenibilidad econémicay financiera para los préximos 4 afios.

Estrategias para lograr el objetivo:

e Realizar inversiones en activos e infraestructura.
e Realizar una estructura de costos.
e Utilizar el 100% de capacidad instalada.
e Firmar acuerdos de exclusividad con proveedores.
e Implementar un programa de fidelizacion para clientes frecuentes.
Objetivo 2: Crear un clima laboral adecuado en la organizacion hasta el afio 2028.

Estrategias para lograr el objetivo:

e Elaborar un plan de capacitacion anual. (Proceso de capacitacion formal)
e Ingreso de personal a planilla.
¢ Brindar reconocimientos e incentivos al personal.
Objetivo 3: Implementar un sistema de gestion por procesos hasta el afio 2028.

Estrategias para lograr el objetivo:

e Elaborar un manual de procesos.
e Implementar un ERP.
Objetivo 4: Mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado a nivel provincial

hasta el afio 2028.
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Estrategias para lograr el objetivo:

Descripcion de estrategias

Tabla 23

Participar en ferias y eventos.

Descripcion de estrategias

PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

Afadir un nuevo sabor de vino.

Realizar una investigacion de nuevos mercados.

Implementar un sistema de gestion de publicidad.

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

Estrategia ¢Para qué? ¢Dénde? ¢, Cémo? Responsable
E1: Realizar inversiones i Compra de maquinaria 'y
) Generar Area de ) )
en activos e - y equipo. Gerencia
_ rentabilidad produccion. o
infraestructura. Ampliacién de planta.
) Mejorar el ; ) o
E2: Realizar una estructura ) Area de Analizar costos unitarios )
manejo de . ) Gerencia
de costos. finanzas. por cada area.
costos
E3: Al 2028 utilizar el i Utilizando equipos,
) Aumentar la Area de o ) Jefe de
100% de capacidad o y maquinaria, y almacén al .
_ productividad  produccion. producciéon
instalada. 100%.
E4: Firmar acuerdos de Asegurar el ) Negociando la compra de
. Area ) Jefe de
exclusividad con stock de y la cosecha a mediano .
o produccién produccion
proveedores. materia prima plazo.
Identificando clientes
ES: Implementar un Area de frecuentes. Jefe de
o Incrementar . . .
programa de fidelizacion . marketingy  Implementar acciones marketing y
) rentabilidad o
para clientes frecuentes. ventas como, servicio postventa, ventas.

promociones, programa
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PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

de referidos.

Mejorar clima Proyectando y
E6: Elaborar un plan de laboral e Area de priorizando actividades.  Jefe de
capacitacion anual. incrementar RR.HH. Evaluando presupuesto RRHH
productividad por capacitacion.
E7: Ingreso de personala  Mejorar el Area de Contratando personal de  Jefe de
planilla. clima laboral RR.HH. manera formal. RR.HH.
_ Empleado del mes
E8: Brindar _ i o
o Mejorar el Area de Capacitaciones para Jefe de
reconocimientos e ] _ .
) ) clima laboral RR.HH. mejorar habilidades RR.HH.
incentivos al personal. ]
interpersonales.
Estandarizando procesos
_ Elaborando un Gerencia 'y
E9: Elaborar un manual de  Mejorar Todas las )
) documento que detalle jefes otras
procesos. procesos areas ) )
las funciones de cada areas
area y puesto
Buscar un ERP que se Gerenciay
Integrar todas  Todas las )
E10: Implementar un ERP. ) ) adapte a la empresa jefes otras
las areas areas o )
Contratando el servicio areas
Segmentando el publico
. . objetivo
E11: Realizar una o Area de )
_ L Posicionar la ) Analizando las Jefe de
investigacion de nuevos marketing y ) )
marca tendencias de consumo marketing
mercados. ventas )
Analizando la
competencia
o ) o Area de Realizando seguimiento
E12: Participar en feriasy  Posicionar la ) Jefe de
marketingy  de futuros eventos y )
eventos. marca _ marketing
ventas ferias.
E13: Implementar un Posicionar la Area de Creando redes sociales Jefe de
sistema de gestion de marca marketingy  Creando contenido y marketing
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publicidad. ventas publicidad para redes.

_ i Investigando tendencias ~ Gerencia 'y
E14: Afadir un nuevo o Area de )
_ Diversificar » de consumo de frutas jefe de
sabor de vino. produccion. ) .
nativas. produccion

Proyeccion de ventas OCT, NOV y DIC.

Para realizar la proyeccidon de las ventas para los meses de octubre, noviembre y diciembre
del afio 2023, se analizé las opciones de linea de tendencia (exponencial, lineal, logaritmica,
polindmica, potencial y media movil), determinando que la media mdvil es la que més se ajusta

para la proyeccion de datos.
Figura 24

Tendencia de ventas de vino pushgay

Tendencia ventas Vino Pushgay
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==@== Cant. Botellas vendidas P ccceeeeee 2 per. med. mov. (Cant. Botellas vendidas P)

Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas del vino de pushgay en los meses de

enero a septiembre del afio 2023.
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Tabla 24

Histdrico del vino de Pushgay proyectado para OCT — DIC

PUSHGAY
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 12 22 21 75 88
FEB 27 36 18 92 105
MAR 9 10 45 60 79
ABR 12 0 30 87 92
MAY 14 4 51 91 110
JUN 15 8 118 44 o1
JUL 43 30 20 58 102
AGO 22 52 42 49 78
SEP 23 26 26 31 81
OCT 56 63 31 100 87
NOV 18 52 31 92 87
DIC 39 98 136 72 85
Total botellas 290 401 569 851 1045

Nota. En esta tabla se muestra la proyeccion de ventas del vino de pushgay para los meses

de octubre, noviembre y diciembre del afio 2023, utilizando la técnica de media movil.

Figura 25

Graéfico de tendencia de ventas Vino Aguaymanto
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Tendencia ventas Vino Aguaymanto
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas del vino de aguaymanto en los meses
de enero a septiembre del afio 2023.
Tabla 25

Histdrico del vino de aguaymanto proyectado para OCT — DIC

AGUAYMANTO

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 0 5 15 17 35
FEB 0 7 18 26 40
MAR 0 9 6 14 17
ABR 0 0 7 11 22
MAY 0 4 19 30 47
JUN 0 2 8 10 21
JUL 0 8 17 15 41
AGO 0 7 10 12 19
SEP 0 0 12 10 27
OCT 0 4 18 32 29
NOV 0 12 9 39 29
DIC 0 63 57 45 28
Total botellas 0 121 196 261 350
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Nota. En esta tabla se muestra la proyeccion de ventas del vino de aguaymanto para los
meses de octubre, noviembre y diciembre del afio 2023, utilizando la técnica de media
movil.

Figura 26

Grafico de tendencia de ventas Vino Gross Colman

Tendencia ventas Vino Gross Colman
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas del vino de uva Gross Colman en los

meses de enero a septiembre del afio 2023.

Tabla 26

Histdrico del vino de uva Gross Colman proyectado para OCT — DIC

Gross Colman

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 13 18 20 22 37
FEB 25 22 17 43 53
MAR 14 3 19 16 22
ABR 10 3 8 17 27
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MAY 14 4 38 53 43
JUN 15 26 43 23 28
JUL 20 27 14 20 38
AGO 12 13 20 22 32
SEP 13 30 44 32 36
OCT 19 23 31 46 44
NOV 28 55 46 28 43
DIC 45 66 50 64 30
Total botellas 228 290 350 386 433

Nota. En esta tabla se muestra la proyeccion de ventas del vino de uva Gross Colman para

los meses de octubre, noviembre y diciembre del afio 2023, utilizando la técnica de media

movil.

Figura 27

Grafico de tendencia de ventas Vino Borgofia
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas del vino de uva Borgofia en los meses

de enero a septiembre del afio 2023.
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Tabla 27

Histdrico del vino de uva Borgofia proyectado para OCT — DIC

Borgofna

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
ENE 8 17 21 29 39
FEB 12 16 17 38 45
MAR 5 8 7 34 o1
ABR 16 2 9 15 23
MAY 24 5 46 54 44
JUN 12 10 38 23 20
JUL 17 30 38 28 30
AGO 36 14 25 27 43
SEP 12 39 25 31 56
OCT 28 28 32 44 39
NOV 20 53 17 38 39
DIC 29 68 98 56 38
Total botellas 219 290 373 417 467

Nota. En esta tabla se muestra la proyeccion de ventas del vino de uva Borgofia para los
meses de octubre, noviembre y diciembre del afio 2023, utilizando la técnica de media
movil.
Proyeccion de ventas 2024 — 2028 sin plan estratégico
Para realizar la proyeccion de las ventas para los afios 2024, 2025, 2026, 2027 y 2028 sin
plan estratégico se analiz6 las opciones de linea de tendencia (exponencial, lineal, logaritmica,
polindbmica, potencial y media movil), determinando que la linea de tendencia lineal es la que mas
se ajusta para la proyeccion de datos sin plan estratégico. Realizando una regresion lineal de los

datos.
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Figura 28
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Grafico de tendencia de ventas anual del vino de pushgay
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas anuales y la formula de regresion

lineal utilizada para la primera proyeccion de datos del vino de pushgay.
Figura 29

Graéfico de tendencia de ventas anual del vino de aguaymanto

Tendencia de ventas anual A
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas anuales y la férmula de regresion

lineal utilizada para la primera proyeccién de datos del vino de aguaymanto.
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Figura 30
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Grafico de tendencia de ventas anual del vino de uva Gross Colman

Tendencia de ventas UGC
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas anuales y la férmula de regresion

lineal utilizada para la primera proyeccion de datos del vino de uva Gross Colman.

Figura 31
Graéfico de tendencia de ventas anual del vino de uva Borgofia
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Nota. Este grafico muestra la tendencia de las ventas anuales y la férmula de regresion

lineal utilizada para la primera proyeccion de datos del vino de uva Borgofia.
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Tabla 28

Proyeccion de ventas sin plan estratégico

Ao Pushgay Aguaymanto Uva Gross Colman Uva Borgofia
2019 290 0 228 219
2020 401 121 290 290
2021 569 205 350 373
2022 851 261 386 417
2023 1045 350 433 467
2024 1219 420 489 540
2025 1415 494 540 602
2026 1611 569 590 665
2027 1807 643 641 727
2028 2003 717 692 789

Proyeccion de ventas 2024 — 2028 con plan estratégico

Para realizar la proyeccion de las ventas para los afios 2024, 2025, 2026, 2027 y 2028 con
plan estratégico se realizé la tasa de variacion de las ventas 2019 — 2023 por tipo de vino, luego se
obtuvo una tasa de crecimiento promedio de los dos ultimos afios, la cual sera utilizada para

proyeccion.

El crecimiento de las ventas se realizara si el equipo directivo de la empresa Villa Ichocan
SRL ejecuta el plan estratégico.
Tabla 29

Tasa de variacion para proyeccion pushgay

Pushgay
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Afo Historico Tasa de variacion Tasa para proyeccion
2019 290
2020 401 38.28%
2021 569 41.90%
2022 851 49.56%
2023 1045 22.80% 36.18%

Nota. La tasa para proyeccion se obtuvo del promedio de las tasas de variacion de los afios
2019 - 2023.
Tabla 30

Tasa de variacion para proyeccion del vino de aguaymanto

Aguaymanto
Afio Histdrico Tasa de variacion Tasa para proyeccion
2019 121
2020 205 69.42%
2021 261 27.32%
2022 350 34.10% 30.71%

Nota. La tasa para proyeccion se obtuvo del promedio de las tasas de variacion de los afios
2019 - 2023.
Tabla 31

Tasa de variacion para proyeccion del vino de uva Gross Colman

Gross Colman

Afio  Histdrico Tasa de variacion Tasa para proyeccion
2019 228

2020 290 27.19%

2021 350 20.69%

2022 386 10.29%

2023 433 12.18% 11.23%
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Nota. La tasa para proyeccion se obtuvo del promedio de las tasas de variacion de los afios

2019 — 2023.

Tabla 32

Tasa de variacion para proyeccion Borgofia

Borgoia
Afio  Histdrico Tasa de variacion Tasa para proyeccion
2019 219
2020 290 32.42%
2021 373 28.62%
2022 417 11.80%
2023 467 11.99% 11.89%

Nota. La tasa para proyeccion se obtuvo del promedio de las tasas de variacion de los afios
2019 — 2023.

Tabla 33

Proyeccion de ventas con plan estratégico

Afio Pushgay Aguaymanto Uva Gross Colman  Uva Borgofia
2019 290 228 219
2020 401 121 290 290
2021 569 205 350 373
2022 851 261 386 417
2023 1045 350 433 467
2024 1423 457 482 523
2025 1660 549 544 604
2026 1927 646 600 674
2027 2194 743 657 744
2028 2461 840 713 813
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Tabla 34

Proyeccion total de ventas en cantidad de botellas por afio

Afo Sin Plan Estratégico  Con Plan Estratégico Diferencia

2024 2668 2885 217

2025 3051 3357 306

2026 3435 3847 412

2027 3818 4338 520

2028 4201 4827 626
Crecimiento 57.46% 67.31%
acumulado

Nota. El crecimiento acumulado fue obtenido mediante la variacion porcentual entre el afio
2028 'y 2024.
Tabla 35

Proyeccidn total de ventas en cantidad de botellas por tipo de vino 2024 — 2028

Vino Sin Plan Estratégico  Con Plan Estratégico  Diferencia
Pushgay 8055 9665 1610
Aguaymanto 2843 3235 392
Uva Gross Colman 2952 2996 44
Uva Borgofa 3323 3358 35

Tabla 36

Proyeccion de ventas sin plan (S/)

PROYECCION DE VENTAS SIN PLAN (S/)

Ao 2024 2025 2026 2027 2028

Ventas vino de pushgay 1219 1415 1611 1807 2003
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Precio S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00
Ingresos S/42,665.00  S/49,525.00 S/56,385.00 S/63,245.00  S/70,105.00
Ventas vino de aguaymanto 420 494 569 643 717
Precio S/30.00 S/30.00 S/ 30.00 S/30.00 S/30.00
Ingresos S/12,600.00  S/14,820.00 S/17,070.00 S/19,290.00  S/21,510.00
Ventas vino de uva Gross 489 540 590 641 692
Colman

Precio S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00
Ingresos S/14,670.00  S/16,200.00 S/17,700.00 S/19,230.00  S/20,760.00
Ventas vino de uva Borgofia 540 602 665 727 789
Precio S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/ 30.00 S/ 30.00
Ingresos S/16,200.00  S/18,060.00  S/19,950.00 S/21,810.00 S/23,670.00
Ingresos totales S/86,135.00  S/98,605.00 S/111,105.00 $S/123,575.00 S/136,045.00

Nota. La fijacion de precios en esta tabla se ha dado considerando un precio base con la

finalidad de observar el crecimiento real.

Tabla 37

Proyeccion de ventas con plan (S/)

PROYECCION DE VENTAS CON PLAN (S/)

Afo 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas vino Pushgay 1423 1660 1927 2194 2461
Precio S/35.00 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00 S/ 35.00
Ingresos S/49,805.00  S/58,100.00 S/67,445.00  S/76,790.00 S/86,135.00
Ventas vino Aguaymanto 457 549 646 743 840
Precio S/ 30.00 S/ 30.00 S/ 30.00 S/30.00 S/30.00
Ingresos S/13,710.00  S/16,470.00 S/19,380.00  S/22,290.00 S$/25,200.00
Ventas vino Gross

Colman 482 o244 600 657 713
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Precio S/:30.00 S/ 30.00 S/ 30.00 S/30.00 S/30.00
Ingresos S/14,460.00  S/16,320.00 S/18,000.00  S/19,710.00 $/21,390.00
Ventas vino Borgofa 523 604 674 744 813
Precio S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/ 30.00 S/30.00
Ingresos S/15,690.00  S/18,120.00 S/20,220.00  S/22,320.00 S/24,390.00
Ingresos totales $/93,665.00 S/109,010.00  S/125,045.00 $S/141,110.00  S/157,115.00

Nota. La fijacion de precios en esta tabla se ha dado considerando un precio base con la

finalidad de observar el crecimiento real.
Tabla 38

Flujo Incremental de ingresos

Proyeccion por afio 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos S/7,530.00 S/10,405.00 S/13,940.00 S/17,535.00 S/21,070.00

Prueba T Student para muestras relacionadas:
Tabla 39

Datos para procesar en el SPSS

Proyeccion de ventas en cantidad de botellas

Afo Sin PE Con PE
2024 2668 2885
2025 3051 3357
2026 3435 3847
2027 3818 4338
2028 4201 4827
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2024 — 2028.

Hai: El plan estratégico incrementara las ventas de la empresa Villa Ichocan SRL

2024 —2028.

Estadisticos de muestras relacionadas

Desviacion Errortip. de la

Media N tip. media
Par1 SPE 3434 6000 ] 606,05058 271,03406
CPE 3850,8000 L] 769,24521 344 01692

Correlaciones de muestras relacionadas

N Correlacion Sig.

Par1 SPEyCPE 5 1,000 ,000

Prueba de muestras relacionadas

Diferencias relacionadas

95% Intervalo de confianza para
Desviacion | Errortip. de la |a diferencia
Media tip. media Inferior Superior 1 al Sig. (bilateral)
Par1 SPE-CPE | -416,20000 163,27339 73,01808 -618,93069 -213,465931 -5,700 4 0058

El valor p es igual a 0.005, es menor a 0.05; por lo cual se rechaza la hipotesis nula, la cual
sefiala que no existe un incremento entre la cantidad de botellas vendidas sin plan estratégico y
la cantidad de botellas vendidas con plan estratégico; por lo tanto, se acepta la hipotesis

alternativa.
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Tabla 40

Matriz de operacionalizacion con resultados

PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEFINICION . RESULTADOS SIN  RESULTADOS

VARIABLE DIMENSIONES  INDICADORES TECNICAS  INSTRUMENTOS
CONCEPTUAL PLAN CON PLAN
El Plan Estratégico es Mision Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
un plan que contiene Fundamentos Vision Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
elementos que orientan  estratégicos Valores Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
a las decisiones que Cadigo de ética Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
dan rumbo a la

: Evaluacion Anélisis Externo

empresa; de esta Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
manera, inicia en la externa (PESTEC, MEFE)

Plan etapa de la formulacion — ] )

- cqica. finalizando  Evaluacion Analisis Interno Encuesta Cuestionario
estratégico estratégica, finalizando . .
d g _ (AMOFHIT, Si: 0% No: 100%  Si: 100% No: 0%
con la seleccion de Interna
MEFI)
estrategias que
permitirdn mejorar la Objetivos a largo
competitividad y - N plazoy las Sf: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
es estratégicos
obtener resultados ) : estrategias en Si: 0% No: 100% Si: 100% No: 0%
beneficiosos para la accion
empresa. (D’ Alessio
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Ipinza, 2008, p.11)

“La aceidn y efecto de 2024: 2668 botellas  2024: 2885 botellas
vender. Cantidad de Cantidad de NUmero de 2025: 3051 botellas  2025: 3357 botellas
cosas que se venden. unidades vendidas botellas vendidas 2026: 3435 botellas  2026: 3847 botellas
Contrato en virtud del  POr sabor de vino  por afio 2027: 3818 botellas  2027: 4338 botellas

Ventas cual se transfiere a Revision Ficha de revision ~ 2028: 4201 botellas  2028: 4827 botellas
dominio ajeno una cosa documental ~ documental 2024: S/ 86,135.00  2024: S/ 93,665.00
propia por el precio 2025: S/ 98,605.00  2025: S/109,010.00
pactado” (Real Cantidad Total de Ingresos 2026: S/111,105.00  2026: $/125,045.00
Academia Espafiola,  MONaa porane 2027: $/123,575.00  2027: S/141,110.00
2022). 2028: $/136,045.00  2028: $/157,115.00
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES
Discusion
Desde el inicio de la investigacion se plante6 el objetivo de determinar cémo el plan
estratégico incrementa las ventas en la empresa y para la obtencion de estos resultados se utilizd

métodos e instrumentos recomendados por expertos en el tema. A continuacién, se presentan los

resultados obtenidos en este trabajo en comparacion con los obtenidos en los antecedentes.

Los autores Amboya Lema y Mufioz Salazar (2018), elaboraron una propuesta de plan
estratégico para la empresa comercializadora de productos alimenticios, con el fin de mejorar la
gestion comercial, al igual que el presente trabajo se inicid con un diagndstico situacional donde
se aplicd una encuesta y se realiz6 un anélisis externo e interno, dentro de sus resultados
determinaron que no contaban con direccionamiento estratégico, coincidiendo con nuestro
diagndstico. Los autores antes mencionados realizaron un plan estratégico, asimismo elaboraron
un flujo de caja proyectado para 5 afios, la tasa de crecimiento de las ventas es 10% estandar para
todos los productos (no fundamenta dicha tasa) obteniendo una TIR del 17,48% y un VAN de
10.827,14. Concluyendo que el plan estratégico influye positivamente en la gestion comercial de

la empresa, coincidiendo con nuestros resultados.

Cervantes Saguma et al. (2019), elabor6 un plan estratégico siguiendo el mismo método de
la realizacion de formulacion de fundamentos estratégicos, evaluacion externa e interna, sin
embargo con respecto a las ventas, ellos utilizan un método de proyeccién de ventas distinto, que
es el Método de Holt, aseguran que de implementarse correctamente el plan estratégico

organizacional propuesto, el incremento de ventas de sistemas de aire acondicionado deberia ser
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del 10% anual (no fundamenta dicha tasa) en comparacién el crecimiento de las ventas sin plan
estratégico, criterio que también se aplica en esta investigacion, concluyendo que el plan

estratégico organizacional incrementa las ventas de la empresa.

Los autores Julcamoro y Diaz Malpica (2020), disefiaron un plan estratégico con el fin de
asegurar la mejora continua en la empresa, respecto a la primera variable se encontré que la
empresa cuenta con bajos porcentajes de cumplimiento de sus directrices estratégicas, 15% para
la misién, 17% para la vision y 25% para la cultura organizacional, un resultado similar al nuestro
ya que el porcentaje obtenido fue del 0%, respecto a analisis externo e interno se encontrd que la
empresa hace frente a sus amenazas y aprovecha sus oportunidades ademas de que cuenta con una
posicion interna fuerte. Respecto a su variable “mejora continua”, se considera que las estrategias
planteadas estdn acordes a su situacion y que sin duda ayudarian a alcanzar su objetivo e
incrementar sus ventas, sin embargo, la proyeccion realizada sobrepasa por mucho a un valor
realista, puesto que su TIR es de 191%, utilizando una tasa de crecimiento del 15% (no fundamenta
dicha tasa), en comparacién con otras tesis, por ejemplo la de Salazar Leyton et al. (2018) que

obtuvo un TIR de 23.3% con una tasa de crecimiento del 13% (no fundamenta dicha tasa).

La autora Santa Cruz Obeso (2019), implement6 un plan estratégico basandose en el mismo
modelo o estructura utilizada en esta investigacion, propuesto por D’Alessio Ipinza, donde
lograron incrementar la rentabilidad de las ventas en un 30.51%, asi como las utilidades que
pasaron de un total de S/. 72,121.23 en el afio 2017 a S/. 105,177.81 en el afio 2018. Tomando en
cuenta esta tesis podemos afirmar que la correcta implementacidn del plan estratégico aumentaria

las ventas para la empresa Villa Ichocan SRL.
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Urquiaga Vejarano (2020), plantean un modelo estratégico, donde como resultado de las
matrices realizadas, obtienen que las estrategias a implementar estdn dentro del grupo de
estrategias intensivas (penetracion de mercados, desarrollo de mercados y desarrollo de
productos), mismas que coinciden con el grupo de estrategias obtenidas en nuestro trabajo de
investigacion. Respecto a las ventas de joyeria el autor no determina una tasa de crecimiento
(ventas fijas por afio), asimismo los costos tampoco muestran una variacion en el tiempo sesgando

sus resultados de VAN y TIR.

Salazar Leyton et al. (2018), utilizd como parte de las técnicas de recoleccion de datos la
encuesta, entrevista y observacion, los resultados obtenidos para su primera variable fue que la
empresa carecia de un proceso de planeacion puesto que de inicio no contaba con fundamentos
estratégicos, por lo que elaboraron un plan estratégico siguiendo la misma estructura que se utiliza
en esta investigacion; y referente a su variable ventas, realizan una proyeccion considerando dos
escenarios, uno sin la aplicacion del plan y el otro con la aplicacion del plan, utilizando como
referente al histérico de ventas de tres afios anteriores, siendo sus ventas estacionales, utilizan un
método Estacional Multiplicativo para ambos escenarios, adicionando al segundo una tasa de
crecimiento del 13% (no explica la obtencién de dicha tasa), basdndose en el cumplimiento de
los objetivos estratégicos propuestos, obteniendo una TIR de 23.3% y un COK de 10.56%.

A su vez, es importante mencionar que dentro de las limitaciones durante el desarrollo de
esta investigacién se encuentra el dificil acceso al registro de ventas e ingresos, ya que la empresa
maneja esta informacion de manera tradicional, en un cuaderno de apuntes; otra limitacion fue la
busqueda de instrumentos validados para citar y utilizar. Ademas, el tiempo disponible para la

implementacién del plan, que se daria en un periodo de 5 afios, dificulta saber exactamente el
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impacto que generaria en la empresa, por lo que por ahora queda sujetarse a los antecedentes y
proyecciones. Por otro lado, las implicancias practicas de esta investigacion se evidencian en el
aumento de la cantidad de botellas vendidas (ver tabla 34) y el incremento de los ingresos (ver
tabla 38) para el periodo propuesto entre los afios 2024 — 2028. Y finalmente, las implicancias
teoricas, estas se evidencian en el aporte que esta investigacion hace a la teoria que sefiala que la
planificacion estratégica es un recurso clave para el direccionamiento y crecimiento de las
organizaciones, ya sea a corto, mediano o largo plazo.

Conclusiones

Se evalud la situacién actual de Villa Ichocan y se concluyd que, en primer lugar, la
empresa aprovecha las oportunidades y hace frente a sus amenazas. Sin embargo, estd muy cerca
de no poder mantenerse en ese estado. En segundo lugar, la empresa mantiene una posicion interna
débil debido al desconocimiento de herramientas de gestion y planeamiento estratégico por parte

de todos los colaboradores, lo cual dificulta el crecimiento 6ptimo de sus ventas.

Se realizo6 un plan estratégico para la empresa Villa Ichocén, teniendo 4 pilares como, la
formulacion de fundamentos estratégicos, evaluacién externa, evaluacién interna y la formulacién
de ejes estratégicos; obteniendo como resultado la formulacion de la mision, vision, valores, el
cddigo de ética y los objetivos a largo plazo, ademas de un total de 14 estrategias de accion para

que la empresa pueda implementar en los proximos 5 afos.

Se realizd una estimacion de ventas para el periodo 2024 — 2028, a partir de lo cual se
concluye que, de implementarse el plan estratégico, se tendra un crecimiento acumulado en las
ventas de botellas de vino en un 67.31%, a comparacion del crecimiento acumulado de 57.46% sin

la implementacién de un plan estratégico y un incremento de ingresos de S/ 7,530.00 para el afio
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2024, S/ 10,405.00 para el afio 2025, S/ 13,940.00 para el afio 2026, S/ 17,535.00 para el afio 2027
y S/ 21,070.00 para el afio 2028.
Se concluye que, si el grupo directivo de la empresa Villa Ichocan SRL ejecuta el plan

estratégico, incrementara las ventas para el periodo 2024 — 2028.
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ANEXOS

Anexo 1. Carta de autorizacion

cmmmmmmmwmmmumvm ]
OBTENCION DE GRADO DE BACHILLER Y TITULO PROFESIONAL

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Yo_yoine Henrrs, Molescdez Eeo

(Nombre del reuesem’amc 'eﬂa) o persm'e fecuffeda en pemrlrr e/ uso de da'cs; l/ / ‘
identificado con DNIZ¥2295 20 en mi calidad de Sex:©.. \1 Wf"ese“'(“"f" 'z"_S“( “/" lUa
ta

{Nombre del puesto del represelitante legal o persona facultads en permitir e' uso de dalos)

Icﬂo.eo.é‘f e 0 ol .. del érea de e""‘/" elos y M”‘*a

.. de la empresa/institucion Uitle. I"A°(M Q‘RL

(Nombre He la em p:esa)
CONRU.CN® .....ocoveeiiiieiiei e ..., Ubicada en la ciudad de J&p02as7.. ( aemarca

OTORGO LA AUTORIZACION,

A las sefioritas Huaripata Vera Madeleine Dolores y Marin Bricefio Lesli Josselin, identificado con DNI
N°® 73004553 y N° 72212724 respectivamente, egresadas/bachiller de la carrera de Ingenieria Industrial
para que utilice informacién de la empresa, con la finalidad de que pueda desarrollar su Trabajo de
Investigacion para optar el grado de bachiller ( ) o Tesis (x) o Trabajo de Suficiencia Profesional ( ) para
optar al grado de Bachiller ( ) o el Titulo Profesional (x).

Adjunto a esta carta, esta la siguiente documentacion:

(x) Ficha RUC (Para Tesis o investigacion para grado de bachiller)

() Vigencia de Poder (Para Informes de Suficiencia profesional)

() Otro (ROF, MOF, Resolucién, etc. para el caso de empresas publicas valido tanto para Tesis,
investigacion para grado de bachiller e Informe de Suficiencia Profesional)

Indicar si el Representante que autoriza la informacién de la empresa, solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X” la opcion seleccionada.

( ) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(x) Mencionar el nombre de la empresa.

%%epre&mﬂnﬂ Legal

DNi: 2¥#%0 ?5-70

El Egresado o Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en la Tesis
o Trabajo de Suficiencia Profesional son auténticos. En caso de comprobarse |a falsedad de datos, el Egresado
sera sometido al inicio del procedimiento disciplinario correspondiente; y asimismo, asumira toda la responsabilidad
ante posibles acciones legales que la empresa, otorgante de informacion, pueda ejecutar

Firma del Egresado o Bachiller Firma del Egresado o Bachiller
DNI: 73004553 DNI: 72212724
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Anexo 2: Matriz de Consistencia

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

METODOLOGIA/

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES .
DISENO
Problema Objetivo General Hipdtesis Variable 1: Tipo de
general: e Determinar cémo el general: El plan ~ Plan investigacion:
e ;De qué manera plan estratégico estratégico Estratégico Aplicada
un plan incrementa las ventas  incrementa las Variable 2: Método:
estratégico de la empresa Villa ventas de la Ventas Cuantitativo
incrementara las Ichocan S.R.L. 2024 — empresa Villa Disefio: No
ventas de la 2028. Ichocan SRL experimental,
empresa Villa Objetivos Especificos 2024 —2028. transversal
Ichocan SRL e Realizar un Poblacién: Todas las
2024 —2028? diagnostico de la areas de la empresa.

situacion actual de la
empresa Villa Ichocéan
SRL.

Realizar el plan
estratégico de la
empresa Villa Ichocan
SRL.

Muestra: Todas las
areas de la empresa.
Técnicas:

Encuesta y revision
documental
Instrumentos:

Cuestionario y ficha

Estimar las ventas de de revision
la empresa Villa documental.
Ichocan SRL 2024 —
2028.
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Anexo 3: Lista de asistencia al taller

PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

VILLA ICHOCAN S.R.L.

Actividad:

1 ELABORACION DEL PLAN ESTRATEGICO INSTITUCIONAL 2024 -2027

1.1 Analisis de la Vision

1.2 Andlisis de la Mision

1.3 Analisis de los Valores

1.3 Elaboracion del FODA

1.4 Determinacion de los Objetivos Estratégicos

1.5 Determinacion de las acciones y actividades estratégicas

Fecha: 3/08/2023

N Apellidos Y Nombres

Firma

: Q%'m vﬁmfn’ £)aler Apormong

Mﬂfe/ud'lzg Eabe (wime &uvrg ereule.

e —

Eb nﬁu{ o

i l:uacz éo(qmwlsf'ém_ﬂlﬁiﬁf;m
{ > B
a 3 ( Jnﬂj

Rz de2amMa, £ ﬂ’,?f‘k? 5

Ty 77(5‘ ﬁ?/fg'-"

Gves (//a%wea vkl gl Lopten

(4

/7/
(T Yelasqed/|
e

Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L.

Pag. 107



1r UPN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

b LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEL NORTE

Anexo 4: Evidencias fotograficas del taller
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Anexo 5: Validacion de instrumento 1

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de la investiaacion: Plan Estratégico Para Incrementar Las Ventas De La
9 ) Empresa Villa Ichocan S.R.L. 2024-2028
; @ s e Gestion de MYPE y PYME. Planeamiento tributario.
Linea de investigacion: "
Econometria
El instrumento de medicion pertenece a la variable: | Plan Estratégico
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.
Aprecia :
Items Preguntas P Observaciones
Sl | NO
1 ;Elinstrumento de medicion presenta el disefio adecuado? X
2 ¢Elinstrumento de recoleccién de datos tiene relacion con el titulo X
de la investigaciéon?
3 (En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las %
variables de investigacion?
4 ¢Elinstrumento de recoleccién de datos facilitara el logro de los %
objetivos de la investigacion?
5 ¢Elinstrumento de recoleccion de datos se relaciona con las X
variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no "
estan sesgadas?
7 ;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se %
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
s ¢(El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y «
procesamiento de datos?
9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de "
medicion?
¢Elinstrumento de medicién serd accesible a la poblacién sujeto
10 . X
de estudio?
1 (Elinstrumento de medicién es claro, preciso y sencillo de <
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?
Sugerencias:
A

Nombre completo: Francisco Baldemaro Merino Zelada perto
DNI:41131952

Profesion: Economista

Grado: Maestro en Direccion de Proyectos
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Anexo 6: Validacion de instrumento 2
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LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de la investigacion:

Plan Estratégico Para Incrementar Las Ventas De La
Empresa Villa Ichocan S.R.L. 2024-2028

Linea de investigacion:

Gestion de MYPE y PYME. Planeamiento tributario.

Econometria

El instrumento de medicion pertenece a la variable:

Plan Estratégico

Mediante la matriz de evaluacién de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Items Preguntas :IP re:llg Observaciones
1 iElinstrumento de medicién presenta el disefio adecuado? X
2 ;Elinstrumento de recoleccién de datos tiene relaciéon con el titulo X
de la investigacion?

3 ;En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las X
variables de investigacién?

4 ;Elinstrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de los X
objetivos de la investigacién?

5 ;Elinstrumento de recoleccion de datos se relaciona con las X
variables de estudio?

6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no X
estan sesgadas?

7 ;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se X
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?

s ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y X
procesamiento de datos?

9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de X
medicién?

10 ;Elinstrumento de medicion sera accesible a la poblacion sujeto X
de estudio?

1 ;Elinstrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de X
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Nombre completo: Antero Manuel Zelada Chéavarry
DNI: 40389845

Profesion: Economista

Grado:
Finanzas

Magister en Economia con Mencién

A
7
Z

Firma del Experto
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Anexo 7: Validacion de instrumento 3
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PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Titulo de la investigacion:

Plan Estratégico Para Incrementar Las Ventas De La
Empresa Villa Ichocan S.R.L. 2024-2028

Linea de investigacion:

Gestion de MYPE y PYME. Planeamiento tributario.
Econometria

El instrumento de medicion pertenece a la variable:

| Plan Estratégico

Mediante la matriz de evaluacién de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
una “x" en las columnas de Sl o NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items, indicando sus observaciones
y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia )
Items Preguntas si | NO Observaciones

1 ¢El instrumento de medicién presenta el disefio adecuado? ><

2 ;El instrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el titulo X
de la investigacion?

3 ¢En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan las )<
variables de investigacion?

4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de los %
objetivos de la investigacion?

g ¢El instrumento de recoleccidn de datos se relaciona con las )(
variables de estudio?

6 ;Laredaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no X
estan sesgadas?

- ;Cada una de las preguntas del instrumento de medicién se ><
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?

3 ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y ><
procesamiento de datos?

9 ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de X
medicion?

10 ;El instrumento de medicidn seré accesible a la poblacion sujeto ><
de estudio?

1 ¢El instrumento de medicién es claro, preciso y sencillo de K
responder para, de esta manera, obtener los datos requeridos?

CNTREWSTA .

Sugerencias: PGUM loe/t-]lUG/\l:M )€ INSTIV HEPTO [ S0 Ui 2D CUE[‘HWAW!O//VO

Va)

DNE.FOAM D
Profesion: ... 72

Grado: MN.D\STE‘L ............................................

Nombre completo W'UM ALCIDES Mﬂ MNTQ el Experto
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Anexo 8: Cuestionario

1 “PN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocan S.R.L.

RUC: 20604960429

CIUDAD: Ichocén, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA: / /23

Nombres y Apellidos del encuestado(a):

Cargo dentro de la empresa:

Buen dia, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene
como objetivo obtener informacién de cudl es la situacion de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. ¢Laempresa cuenta con una vision?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
b. No esimportante
(L € o1 ey
2. ¢laempresa cuenta con una mision?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
b. No esimportante
€ OO ST uusrvurasvussassmususiusientss o st R ot e TS R S SO
3. ¢élLaempresa cuenta con valores?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante

Huaripata vera, Ivl. y viarin sriceno, L. rag. L1z
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4. ¢Laempresa cuenta con un codigo de ética?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante

5. ¢La empresa ha realizado alguna vez un analisis externo?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante

6. ¢éLa empresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante

7. ¢éLa empresa cuenta con objetivos a largo plazo?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante

8. ¢lLaempresa cuenta estrategias de accion?
a. Si
b. No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
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a. Desconocimiento

b. No esimportante

9. ¢Cada drea de la empresa realiza su plan operativo anual?
a. Si
b. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento

b. No esimportante
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Anexo 9: Cuestionario aplicado 1

CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocén S.R.L.

RUC: 20604960429

CIUDAD: Ichocdn, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA: 3 (/07 23

S 7
Nombres y Apellidos del encuestado(a): Jaime ﬁen r r:_‘( /%/eu /zb 54 co

Cargo dentro de fa empresa: (Gove »7e

Buen dia, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene
como objetivo obtener informacion de cudl es la situacién de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. ¢laempresa cuenta con una vision?
a. Si
)( No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
X" Desconocimiento
b. No esimportante
T ) o R T R IS v e e LA R e e e
2. (La empresa cuenta con una misién?
a. Si
5/ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
)( Desconocimiento
b. No esimportante

(PR o R e e R BB LI 5 o o

Huaripata Vera, M. y Marin Bricefio, L. P&g. 115



1 UPN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE

b LA EMPRESA VILLA ICHOCAN SRL. 2024 — 2028

DEL NORTE

3. éla empresa cuenta con valores?
a. Si
}){ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
)( Desconocimiento

b. No esimportante

4. (¢Laempresa cuenta con un cédigo de ética?
a. Si
7( No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
7.( Desconocimiento
b. No esimportante

o 0 e SR (LR DR BRI oo R O R

5. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis externo?

a. Si
‘}/ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
)( Desconocimiento

b. No esimportante

B EIRPOB i convvsvivinsisbndiierovsiinisstubus vis o i sbbasaine soiavsaubhborss se LN Yon s A SR SR VR4

6. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si
4 No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
-f.k Desconocimiento
b. No esimportante

c. Otros
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7. élaempresa cuenta con objetivos a largo plazo?
a. S
7( No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
)\ Desconocimiento
b. No esimportante

c. Otros.....

8. ¢la empresa cuenta estrategias de accion?
a. Si
7& No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
K Desconocimiento
b. No esimportante

c. Otros

9. ¢Cada area de la empresa realiza su plan operativo anual?

ot

a. Si
% No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
,% Desconocimiento
b. No esimportante

€. OUPOS......coecermsssnssssensnessassssssses s sonsnsssassssessensss sssees 103880880088 88 a8ssRR TS RESSHSSE
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Anexo 10: Cuestionario aplicado 2

e

CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocén S.R.L.

RUC: 20604960429

CIUDAD: Ichocdn, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA:S [ /O #23

Nombres y Apellidos del encuestado(a): i_;) hﬂu\ A LON"\M’ ﬂw mﬂ—
Cargo dentro de la empresa: ‘E\o.\mﬁqd&\

Buen dia, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene
como objetivo obtener informacion de cudl es la situacién de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. (La empresa cuenta con una vision?
a. Si
1#\ No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

)'L Desconocimiento
b. No es importante

c. Oftros: AR e AR P e

2. (laempresa cuenta con una mision?
a. Si
Y, No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
7( Desconocimiento
b. No esimportante

c. Otros: o I B P L e P e
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3. (laempresa cuenta con valores?

a. 5l
~K. No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué
ES Desconocimiento
b. No esimportante
B AREOS i mansisisuaamsassessis

4, (lLaempresa cuenta con un cddigo de ética?
a. Si

“% No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
‘7.\ Desconocimiento

b. No esimportante

£ Owes....

5. ¢la empresa ha realizado alguna vez un andlisis externo?
a. Si

)6.\ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
}1\ Desconocimiento

b. No esimportante

¢. Otros

6. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si

)(.No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
B, Noesimportante

Marin Bricefio, L.
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7. ila empresa cuenta con objetivos a largo plazo?

a. Si

7_LNO

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

a. Desconocimiento

}{{ No es importante

8. (Lla empresa cuenta estrategias de accion?
si

a.

‘45 No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

i Desconocimiento

b. No esimportante

<. Otros

9. (¢Cada drea de la empresa realiza su plan operativo anual?
a. Si

\,l{\ No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué

“A. Desconocimiento

b. No esimportante

(R e O T NN

oNE .2 FART7 86 .
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Anexo 11: Cuestionario aplicado 3

e

CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocan S.R.L.
RUC: 20604960429
CIUDAD: Ichocén, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA:3D/07 /23

Nombres y Apellidos del encuestado(a): MVI,L 0((/ [aﬂng/) Gines \/e(o(?;waz

Cargo dentro de la empresa: lﬂﬁgﬂmfe

Buen dfa, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene
como objetivo obtener informacién de cudl es la situacion de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. ¢Laempresa cuenta con una visién?
a. Si
Lb: No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
@ Desconocimiento
b. No esimportante

€ LR i s e R R e B s AT TR AT BB s s censsronnss

2. (¢la empresa cuenta con una misién?
a. Si
@ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
Q Desconocimiento
b. No esimportante

B ERPORT Gt By T BRI e L RS M
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3. ¢lLaempresa cuenta con valores?

a. Si

@No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

@ Desconocimiento
b. No esimportante

T L T T T L R

4. (lLaempresa cuenta con un cédigo de ética?
& SF
@ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
@) Desconaocimiento
b. No esimportante
5. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis externo?
a. Si
(» No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
@ Desconocimiento
b. No esimportante

TR € O i

6. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si
(&) No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
Ca) Desconocimiento

b. No esimportante
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7. élaempresa cuenta con objetivos a largo plazo?

a. Si

@No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

V (a\j Desconocimiento

b. No esimportante

c. Otros

8. ¢Laempresa cuenta estrategias de accion?
a. Si
No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
@ No es importante
Crrs OUTOF 10 iy s o purasa isPmssdisssouresdrbas s LR SRR A s
9. ¢Cada drea de la empresa realiza su plan operativo anual?
a. Si
@ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
@ No es importante

c. Otros PO N DB SRR R s e 1y ST

N

Firma
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Anexo 12: Cuestionario aplicado 4

VZ
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CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocan S.R.L.
RUC: 20604960429
CIUDAD: Ichocan, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA: 3 | J07/ 23

Nombres y Apellidos del encuestado(a): éip\f"(iue S ard ( %&\Z LQZ.CU‘Y\ a
Cargo dentro de fa empresa: IQ+Q j erfa

Buen dfa, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene

como objetivo obtener informacién de cudl es la situacién de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. ¢laempresa cuenta con una visién?
a. Si
ﬁ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
)‘, Desconocimiento
b. No esimportante

CILRNOS nanasan

2. (lLaempresa cuenta con una misién?
a. 'Si
A No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
7, Desconocimiento
b. No esimportante

B TOREOS: i cakevinss
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3. ¢laempresa cuenta con valores?
a. Si
}( No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
X Desconocimiento
b. No esimportante

O RO i

4. ¢lLaempresa cuenta con un codigo de ética?
a. Si
)(. No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
a. Desconocimiento
X No esimportante

¢c. Otros

5. ¢Laempresa ha realizado alguna vez un andlisis externo?
a. Si
ﬁ, No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
/\(\ Desconacimiento
b. No es importante

€1 OGS e

6. ¢La empresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si
X No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
% Desconocimiento

b. No esimportante
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7. élaempresa cuenta con objetivos a largo plazo?

a. Si

)(No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
A’.’ Desconacimiento
b. No esimportante

€. OB s verssrussusisussangssansnasmasnssssnasssusnasssasansasnsessanvesaysshosnsevarnssusrssovabyosonsase

8. ¢Laempresa cuenta estrategias de accion?
a. S

X No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

/{. Desconocimiento

b. No esimportante

CTRRE C i ¢ - e 33 AR S ANV P AN

9, ¢Cada drea de la empresa realiza su plan operativo anual?
a. Si

/K No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

/K Desconocimiento

b. No esimportante

)

AR AN, KA

¥ Firma
R6633/42
—==DNE

_—-/
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Anexo 13: Cuestionario aplicado 5

P

CUESTIONARIO

EMPRESA: Villa Ichocén S.R.L.

RUC: 20604960429

CIUDAD: Ichocdn, San Marcos, Cajamarca.

AUTORES: Huaripata Vera Madeleine Dolores; Marin Bricefio Lesli Josselin

FECHA:31 /o7 / 23

Nombres y Apellidos del encuestado(a): = Jgﬁ“‘ Lt k\mcm Ef' 2 PU&Q

Cargo dentro de la empresa: //t-a b a\-)a A

Buen dfa, de antemano agradecemos su tiempo respondiendo este cuestionario, la mismo que tiene
como objetivo obtener informacién de cuél es la situacién de la empresa con respecto al plan
estratégico.

1. (¢la empresa cuenta con una visién?
a. Si
/ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
'J Desconocimiento

b. No esimportante

C. DROR e s

2. (La empresa cuenta con una misién?

a. Si
Y‘}/ No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
B¢ Desconocimiento

b. No esimportante

Gs3 OTPOS Giniivica s olmes
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3. ¢laempresa cuenta con valores?
A
. No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

'a/Desconocimiento
b. No esimportante

RIS s rssimsasrsein

4. ¢Laempresa cuenta con un cédigo de ética?
a. Si
\b./ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
\9./ Desconocimiento

b. No esimportante

c. Otros

5. {lLaempresa ha realizado alguna vez un anilisis externo?

A S
b./ No
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
\a./ Desconocimiento
b. No esimportante

c. Otros..

6. ¢laempresa ha realizado alguna vez un andlisis interno?
a. Si
o
Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

b/ Desconocimiento

b. No esimportante
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7. ¢élaempresa cuenta con objetivos a largo plazo?
a. Si
No
/ Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.
/" Desconocimiento

b. No esimportante

8. ¢Laempresa cuenta estrategias de accion?
a. Si

lb(No

Si su respuesta fue “No” mencione el por qué.

. Desconocimiento

b. No esimportante

9. ¢Cada drea de la empresa realiza su plan operativo anual?
a. st
M No
Si’su respuesta fue “No” mencione el por qué.
/Desconocimiento

b. No esimportante

Firma
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Anexo 14: Requerimiento para vision

Caracteristicas SI NO ;Porqué?

Simple, clara y comprensible

Ambiciosa, convincente y realista

Detinida en un horizonte de tiempo que permita cambios

Proyectada a un alcance geografico

Debe ser conocida por todos

Expresa urgencia

Idea clara de adonde desea llegar la organizacion

Nota. Fuente: D’Alessio Ipinza (2008)

Anexo 15: Requerimiento para mision

Caracteristicas SI NO ¢Por qué?

Define lo que es la organizacion

Diferencia a la organizacion de las demas

Se expresa con claridad para ser entendida por todos

Genera credibilidad de la organizacion en quiénes la leen

Nota. Fuente: D’Alessio Ipinza (2008)

Anexo 16: Requerimiento para valores

Caracteristicas SI NO ¢Por que?

Los colaboradores reflejan los valores de la organizacion

Se relacionan con la vision y mision

Todos los conocen

Los valores y cédigo de ética estan relacionados

Nota. Fuente: D’Alessio Ipinza (2008)
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Anexo 17: Requerimiento de OLP

Caracteristicas SI NO Por qué?

Deben ser cuantitativos para poder medirlos.

Deben ser medibles usando indicadores confiables.

Deben ser realistas pudiéndose alcanzarlos.

Deben ser comprendidos igualmente por todos y sin dudas.

Deben ser desafiantes para exigir el compromiso de todos.

Deben ser jerarquizados segun su importancia.

Deben ser alcanzables en el tiempo establecido por la vision.

Deben ser congruentes entre las unidades de la organizacion.

Deben ser asociables a un horizonte de tiempo.

Nota. Fuente: D’Alessio Ipinza (2008)
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