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Resumen Ejecutivo

Se disefi6 un plan de reorientacion estratégica frente a la pandemia del COVID-19
para la empresa Fertisa SRL en San Juan de la Maguana, periodo Mayo-Agosto
2020. La problemética detectada para realizar el proyecto se basdé una baja
considerable de las ventas de la empresa debido a la actual pandemia, asi como
fallas en el area de servicio al cliente por la falta de un manual estructurado con los
estandares correspondientes. Por lo cual, se consideré de gran importancia brindar
a la empresa estrategias que la ayuden a incrementar sus ventas y mejorar el
servicio al cliente.

El método utilizado en el presente proyecto se basé en la observacion y la
descripcion de la situacién actual por la que pasa Fertisa SRL y todo el mercado
agricola de San Juan de la Maguana, para poder presentar analisis detallados que
permitieron obtener un FODA y diversas matrices que brindan informacion para la
solucion de la probleméatica. Ademas, se realizaron encuestas y entrevistas a los
involucrados para captar datos de primera mano que fueran de gran utilidad.

Se realiz6 un Cuadro de Mando Integral para presentar estratégicas especificas
para resolver los problemas detectados en la empresa, el mismo se presentd con
objetivos claros de acuerdo a sus perspectivas. Con relacion a la perspectiva
financiera se busca incrementar los ingresos, mejorar la rentabilidad, aumentar la
productividad e incrementar las ventas de Fertisa SRL. Por su parte, la perspectiva
del cliente persigue brindar innovacién a los clientes, lograr la satisfaccion de los
mismos, aumentar la cartera de clientes y lograr relaciones a largo plazo. Con
respecto a la perspectiva de procesos se plantea disefiar una plataforma de ventas
online, entregar los productos en el tiempo de compromiso establecido, desarrollar
un sistema mas efectivo para el manejo interno y motivar la comunicacion por
medios alternos. Y, para la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se busca
capacitar a los empleados, mantener a los empleados motivados, supervisar el
desempeiio de los mismos y lograr mejoras en la productividad del personal.

El presupuesto destinado para el Cuadro de Mando Integral fue de
RD$2,822,000.00 para un periodo de cuatro afios (2021-2024). Ahora bien, para la
perspectiva de aprendizaje y crecimiento se destina un 34% del presupuesto
correspondiente a RD$952,000.00, para la perspectiva financiera un 30%
correspondiente a RD$855.000.00, para la perspectiva de clientes un 24%
correspondiente a RD$690,000.00 y para la perspectiva de procesos un 12%
correspondiente a RD$325,000.00.
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Introduccion

Un plan estratégico es un documento que brinda soporte a las empresas para que
puedan desarrollar estrategias a corto, mediano y largo plazo. El documento tiene
como principal objetivo brindar una vision del futuro a la empresa y que se puedan
desarrollar herramientas para hacer frente a cualquier tipo de situacion, tanto de

manera interna como externa.

Para el desarrollo del proyecto, se seleccioné a la empresa Fertisa SRL, la cual se
dedica a la compra y venta de productos para la proteccion de cultivos al por mayor
y al detalle en San Juan de la Maguana con mas de 30 afios de experiencia. Se
visualizaron grandes oportunidades de mejora y, por lo tanto, se presenta el tema
de estudio: “Plan de reorientacion estratégica frente a la pandemia del COVID-
19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de la Maguana, periodo Mayo-

Agosto 2020”.

Las principales problematicas que motivaron a la seleccion de Fertisa SRL fueron
la observacion de una baja considerable en sus ventas debido a la actual pandemia
del COVID-19, pues inicialmente se vio obligada a cerrar sus operaciones por un
periodo de dos semanas para proteger a sus empleados y residentes de la
comunidad. Ademas, la empresa presenta fallas en el area de servicio al cliente,
debido a que los empleados no cuentan con un manual estructurado con los

estdndares adecuados para brindar una atencion optima a los clientes y no son
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supervisados para analizar su desempefio, lo cual da lugar a fallas en el manejo

cara a cara con los clientes.

Por lo tanto, se disefiaron objetivos especificos para dar soluciones acertadas, los
mismos se enfocan en conocer la situacion actual del sector agropecuario en San
Juan de la Maguana con la pandemia del COVID-19, identificar las estrategias
aplicadas por los principales competidores de Fertisa SRL durante la pandemia,
identificar las necesidades latentes del mercado agropecuario de San Juan de la
Maguana en la situacion actual, establecer estrategias de mejora en el servicio al
cliente para hacer frente a los cambios ocasionados por el COVID-19 y disefiar un
plan para incrementar las ventas a través del uso de medios digitales que permitan

la proteccién de los clientes y empleados ante la situacién del coronavirus.

El proyecto esta desarrollado en ocho (8) capitulos, los cuales estan elaborados en

base al siguiente esquema:

Capitulo 1: Antecedentes. Este capitulo se enfoca en brindar una introduccion al
problema que originé la seleccion del tema y se presentan los elementos
motivadores para desarrollar el proyecto. Ademas, se detalla el tema de estudio, los
objetivos de la investigacion, tanto generales como especificos y una breve revision
de la literatura y estudios previos. Asi como informaciones de autores importantes

sobre plan estratégico y design thinking.

Capitulo 2: Generalidades de la Empresa. Este capitulo es de gran importancia,

pues muestra toda la informacion detallada sobre Fertisa SRL, asi como una

2
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descripcion de la razon de ser de la misma. Se detalla la historia y evolucion, se
presentan los principales productos que comercializa, la naturaleza de sus clientes,
el marco organizacional con su organigrama y descripcion de puesto, su marco legal
enfocandose en todas las leyes que debe cumplir y el marco estratégico haciendo
enfasis en los grupos de interés, el perfil estratégico de la empresa, su cultura

organizacional y su modelo de gestion estratégico.

Capitulo 3: Analisis Interno. En esta parte, se inician las investigaciones sobre el
manejo de la empresa en su interior realizando un analisis de la cadena de valor,
identificando todos los recursos y capacidades que posee Fertisa SRL y detallando
las fortalezas y debilidades de la empresa en base entrevistas con el propietario.
Ademas, se presenta la matriz de evaluacion de los factores internos (EFI),

calificando todos los factores internos detectados.

Capitulo 4: Andlisis Externo. Ese capitulo muestra toda la informacién sobre el
macroambiente de Fertisa SRL, un analisis PESTEL enfocado especificamente en
el sector agropecuario que utiliza fertilizantes y pesticidas, un analisis detallado
sobre el entorno competitivo y sus competidores, asi como la posicion que ocupan
los mismos. Ademas, se presenta un analisis de Porter para la industria en la cual
se desarrolla la empresa y las amenazas y oportunidades de Fertisa SRL en el
mercado actual, culminando esta parte con la matriz de evaluacion de factores
externos (EFE), la matriz del perfil competitivo y el benchmarking que puede realizar

la empresa.
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Capitulo 5: Diagnoéstico Estratégico. En esta parte, se realiza un analisis de la
mision, vision y valores de la empresa para conocerlos mas a fondo y plantear
mejoras en los mismos. Ademas, se presenta la matriz FODA destacando las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de Fertisa SRL, seguido de la
matriz FODA (CAME), la cual detalla los puntos fuertes y débiles de la empresa en
base al cruce de del FODA. Y, se detallas estrategias ofensivas, defensivas, de
reorientacion y de supervivencia en base a los andlisis realizados. En base a todo
esto, se presenta soluciones con desarrollo de propuestas de mejora para la

empresay se busca una retroalimentacion de la empresa y la validacion del cliente.

Capitulo 6: Cuadro de Mando Integral. En este capitulo, se desarrolla el Cuadro de
Mando Integral (CMI) con la presentacion de los objetivos de la perspectiva
financiera, de clientes, de procesos y de aprendizaje y crecimiento. Ademas, se
detallan las metas, acciones y proyectos a desarrollar, se presenta la propuesta de
valor, asi como la estrategia competitiva de la empresa y las estrategias de acuerdo

a cada perspectiva, para culminar con la construccién del CMI.

Capitulo 7: Alineacion Estratégica. En esta parte, se presenta el presupuesto
vinculado al plan de respuesta o Cuadro de Mando Integral, detallando los montos
por afio y perspectiva. Asi como también, la alineacion del personal al CMI
detallando quien sera responsable de la ejecucion y seguimiento de cada objetivo

por perspectiva y se presenta un mapa estratégico del Cuadro de Mando Integral.



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

Capitulo 8: Conclusiones y Recomendaciones. Este capitulo presenta las
conclusiones del proyecto realizado para Fertisa SRL en base a sus objetivos
especificos, asi como una recomendacion de manera general y recomendaciones

especificas.

Finalmente, se presenta la bibliografia pertinente utilizada en el desarrollo del

proyecto y los anexos de lugar.
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Capitulo 1: Antecedentes
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1-Antecedentes

1.1-Titulo

Plan de reorientacién estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la
empresa Fertisa SRL dedicada a la compra y venta de productos para la proteccién
de cultivos al por mayor y al detalle en San Juan de la Maguana, periodo Mayo-

Agosto 2020.

1.2-Planteamiento del problema / Andlisis de la situacién actual

La empresa Fertisa SRL se dedica a la compra y venta de productos para la
proteccion de cultivos al por mayor y al detalle en San Juan de la Maguana con mas

de 30 afios de experiencia.

Fertisa SRL ha presentado una baja considerable en sus ventas debido a la actual
pandemia del COVID-19, pues inicialmente se vio obligada a cerrar sus operaciones
por un periodo de dos semanas para proteger a sus empleados y residentes de la
comunidad. Al abrir nuevamente sus puertas, bajo los lineamientos necesarios, el
horario laborable se redujo en mas de 5 horas, lo cual limité en gran forma la venta
continua de los productos para la proteccion de los cultivos. Ademas, los
agricultores se encuentran en cuarentena para proteccion de su salud, lo que refleja

falta de compra de productos para la empresa.

Por otra parte, la empresa presenta fallas en el area de servicio al cliente, debido a

que los empleados no cuentan con un manual estructurado con los estandares
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adecuados para brindar una atencion optima a los clientes y no son supervisados
para analizar su desempenio, lo cual da lugar a fallas en el manejo cara a cara con

los clientes.

Por el paso de la pandemia, se considera necesario brindar a la empresa estrategias
gue la ayuden a incrementar sus ventas y mejorar el servicio al cliente a través de
herramientas Utiles para la entrega del producto a los clientes. Especialmente, el
manejo de medios digitales para agilizar los pedidos y garantizar al mercado los
productos en existencia. Por lo tanto, la creacion de un andlisis estratégico para
presentar a la empresa ayudara a presentarle sus fallas con relacion al servicio al
cliente y a la baja en las ventas durante la pandemia del COVID-19. Es de gran
importancia realizar el analisis, pues se le presentaran las ventajas de trabajar con
el mercado bajo un nuevo sistema de atencién personalizado y haciendo uso de los
medios digitales, de manera que Fertisa SRL pueda mejorar su posicionamiento en

el mercado.

La investigacion sera realizada en San Juan de la Maguana, Republica Dominicana
durante el periodo Mayo-Agosto 2020 debido a que es donde se encuentra ubicada

la empresa y se considera ideal trabajar con respecto a la situacion actual del pais.
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1.3-Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan de reorientacion estratégica frente a la pandemia del COVID-19
para la empresa Fertisa SRL dedicada a la compra y venta de productos para la
proteccion de cultivos al por mayor y al detalle en San Juan de la Maguana, periodo

Mayo-Agosto 2020.

Objetivos Especificos

1. Conocer la situacion actual del sector agropecuario en San Juan de la

Maguana con la pandemia del COVID-19.

2. ldentificar las estrategias aplicadas por los principales competidores de

Fertisa SRL durante la pandemia del COVID-19.

3. ldentificar las necesidades latentes del mercado agropecuario de San Juan

de la Maguana con relacién a la pandemia del COVID-19.

4. Establecer estrategias de mejora en el servicio al cliente para hacer frente a

la pandemia del COVID-19.

5. Disefiar un plan para incrementar las ventas a través del uso de medios
digitales que permitan la proteccion de los clientes y empleados ante la

situacion del COVID-19.
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1.4-Revisién de la Literatura y Estudios Previos

La revision de la literatura y estudio previos se compone de la naturaleza y alcance
del problema en el contexto local, informacion tedrica sobre la planificacion

estratégica y datos importantes de autores sobre el Design Thinking.

1.4.1-Naturaleza y Alcance del Problema en el Contexto Local

Sera necesario presentar una revision de la literatura académica de acuerdo al
problema de investigacion. Por lo tanto, se obtuvo informacién en la plataforma
digital de la biblioteca de Unibe sobre casos relacionados con el COVID-19 y temas
similares o que puedan guardar alguna relacion con el proyecto de estudio que

puedan servir de guia en el desarrollo del mismos.

A continuacion, se presentan los datos recolectados que se consideran de
importancia para tomar como referencia sobre planificacion estratégica y COVID-

19.

1.4.2-Literatura Profesional y Académica

En la biblioteca virtual de Unibe, se identificaron informes sobre el COVID-19, que
serviran de base para la investigacion detallando méas sobre el origen del virus y la

forma de convivir con el mismo. Los estudios son:

Ruiz, A. (2020). SARS-CoV-2 y pandemia de sindrome respiratorio agudo
(COVID-19. Universidad de Granada, Facultad de Farmacia. La investigacion

brinda una perspectiva sobre los origines del COVID-19 en diciembre del 2019,

10
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donde se denomind SARS-CoV-2 y luego explica la manera como durante el primer
trimestre del afio 2020, se ha ido extendiendo con el mundo convirtiéndose en
pandemia. Este estudio demuestra a través de publicaciones relevantes como la
enfermedad presenta tos, fiebre y dificultad respiratoria, afectando mayormente a
las personas por encima de los 60 afios y personas con problemas de respiratorios,
desembocando en fallos multiorganicos y con altas tasas de mortalidad. Se presenta
la patogénesis, el diagnostico, el tratamiento y la prevenciéon del COVID-19 a través
de ensayos para la deteccion de antigenos y anticuerpos. Dentro del tratamiento
mas importante, se han identificado la correccion a la inflamacion sistémica y la

administracion de antivirales especificos. (Ruiz, 2020)

Xifra, J. (2020). Comunicacion corporativa, relaciones publicas y gestion del
riesgo reputacional en tiempos del Covid-19. UPF Barcelona Escuela de
Negocios Balmes: Espafia. La investigacién presenta como la crisis del COVID-
19 ha movilizado los procesos de las empresas y de las estructuras sociales,
haciendo un enfoque directo en la comunicacién corporativa y las relaciones
publicas. El articulo presenta informaciones en base a la experiencia de
profesionales sobre como la pandemia del COVID-19 afecta y condiciona a las
empresas y a los profesionales de la comunicacion, especialmente con la
Responsabilidad Social Corporativa (RSC). Se incita a que las empresas asuman la
importancia de los riesgos y tomen las técnicas y herramientas necesarias para
realizar relaciones publicas saludables que ayuden a que sus empleados y clientes

puedan hacerle frente a la pandemia del coronavirus. Basicamente, se presentan

11
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estrategias para que las empresas puedan utilizar de manera positiva ante la

situacion actual que se vive alrededor del mundo. (Xifra, 2020)

Part, A. (2020). Previniendo la Préxima Pandemia. Revista Time: Estados
Unidos. El articulo explora como la salud publica puede usar la tecnologia para
adelantarse a futuros brotes o pandemias tan graves como COVID-19. Los temas
discutidos son la eficiencia de las aplicaciones para teléfonos inteligentes, el andlisis
de datos y la inteligencia artificial (IA) en la busqueda y el tratamiento de personas
con una enfermedad infecciosa. Ademas, explica sobre la aplicacion llamada
MaNaDr utilizada en Singapur para controlar la escalada de casos de coronavirus y
el creciente uso de la telemedicina como herramienta de comunicacién y la utilidad
del geotracking en teléfonos en la racionalizacion del seguimiento de contactos.
Este articulo presenta informacion importante sobre la deteccion y prevencion de
casos del COVID-19 y como hacer frente a futuras pandemias a través de la

tecnologia y sus herramientas. (Park, 2020)

Funk, A. (2020). COVID-19. Revista Discover: Estados Unidos. Este articulo
explica como puede ser transmitido el coronavirus, lo cual es a través de gotas de
saliva, contacto con personas infectadas y demas. Presenta la importancia de tomar
extremo cuidado con el aseo personal y con la frecuencia en el lavado de las manos,
debido a que la Unica manera de protegerse de las personas, es a traves de un
rigido sistema sanitario en sus hogares. Ademas, explica que muchas personas
sienten los sintomas sin estar enfermos debido al miedo de contraer la enfermedad
gracias al bombardeo de informacion en los medios de comunicacion y redes

12
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sociales, este estudio representa la importancia de tomar precauciones y no
alarmarse ante la situacion, pues muchas personas alrededor del mundo sufren

sintomas sin tener el virus, gracias a la psicologia humana. (Funk, 2020)

Miller, M. (2020). COVID-19 en América Latina: ¢Novela dinamica de
transmision para una pandemia global? PLoS Neglected Tropical Diseases:
Estados Unidos. El informe explica como el COVID-19 se expandié de China a
Asia Occidental, Europa y América del Norte, afectando a muchos de los paises
mas ricos del mundo. En este estudio se plantea la teoria de que, aunque es una
enfermedad respiratoria, es probable que COVID-19 se transmita por contaminacion
fecal-oral. Si el aumento de la transmision debido a la contaminacion fecal se
combina con una transmision de contacto reducida climaticamente, la dinamica
epidemiologica de COVID-19 en ALC puede ser fundamentalmente distinta de la
dindmica actualmente observada en el hemisferio norte. Los estudios
experimentales y los esfuerzos de modelado deben centrarse en la dinamica de
transmision alternativa de COVID-19, y los lideres de ALC deben continuar tomando
medidas inmediatas y decisivas para frenar la propagacion de COVID-19. (Miller,

2020)

1.4.3-Estudios Previos

Para la presentacion de estudios previos, se realizo una visita a través de bibliotecas
online de diferentes universidades para poder localizar tesis relacionados con

planificacion estratégica. Los resultados obtenidos fueron los siguientes.
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Aquino, Lucia et al (2018). “Diseno de un plan estratégico para una empresa
de telecomunicaciones Connect en Santo Domingo, Ao 2018.” Universidad

Catdlica de Santo Domingo. Biblioteca Cardenal Octavio A. Beras Rojas.

Concepto:

El proyecto se enfoca en la creacion de un plan estratégico para una empresa de
telecomunicaciones que no ha disefiado estrategias en base a un disefio de Cuadro

de Mando Integral. Por lo tanto, se brinda un portafolio de estrategias a la empresa.

Obijetivos Especificos:

¢ Analizar el manejo de los empleados de la empresa a nivel interno.

e Conocer la opinion del mercado sobre el servicio brindado por la empresa.

e Disefiar estrategias que le permitan a Connect mejorar su servicio al cliente.
e Detallas las ventajas que le brindard a la empresa la aplicacion del plan

estratégico.

Conclusiones:

Se concluye gue la empresa no ha sido efectiva a nivel de servicio al cliente porque
no se han preocupado por brindar un seguimiento postventa, lo cual es muy raro al

hablar de una empresa de telecomunicaciones.

Recomendaciones:

Se recomienda a la empresa aplicar las técnicas de capacitacion presentadas en el

plan estratégico y poner en practica de manera inmediata el seguimiento postventa.

14



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

Bogaert, Carlos et al (2015). Plan Estratégico 2016-2019 para Supermercados
Nacional, empresa dedicada a la venta de productos de consumo masivo en
la ciudad de Santo Domingo, periodo mayo-agosto 2016. Universidad

Iberoamericana, Biblioteca de Unibe.

Concepto:

Se enfoca en el disefio de un plan estratégico para incrementar la rentabilidad de
Supermercados Nacional en Santo Domingo, especialmente en el area de procesos

internos de la empresa.

Obijetivos Especificos:

e Conocer el escenario actual en el que se desarrollan las operaciones de
Supermercados Nacional.

¢ Identificar las fortalezas y debilidades de la empresa.

e Proponer mejoras en el area de servicio al cliente.

e Disefiar estrategias para optimizar el desempefio de los empleados a nivel

interno.

Preparar un plan de accion para en base a las estrategias del CMI.

Conclusiones:

Se concluye que Supermercados Nacional es una empresa con una excelente

capacidad economica para el desarrollo de planes a nivel interno y externo.
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Ademas, se identificaron fallas puntuales en el desempefio de los empleados a nivel

interno, las cuales fueron presentadas con estrategias de mejora a la empresa.

Recomendaciones:

Se recomienda a la empresa realizar una evaluacion del desempefio de sus
empleados semestralmente de manera que puedan identificar cualquier tipo de falla

y corregirla en un tiempo prudente para evitar que se conviertan en debilidades.

Abreu, Milton et al. (2017). “Creacién de un plan estratégico para la empresa
textil Collection Clothes”. Universidad Catélica de Santo Domingo (UCSD).

Biblioteca Cardenal Octavio A. Beras Rojas.

Concepto:

Se presenta una investigacion para la creacién de un plan estratégico para una
empresa dedicada al disefio de prendas textiles para el afio 2017, de manera que
la empresa pueda mejorar su posicionamiento en el mercado, ya que no es muy

conocida por los clientes potenciales.

Objetivos Especificos:

e Conocer los gustos y preferencias del mercado hacia las empresas textiles.

e Disefiar un FODA de Collection Clothes en base a un andlisis detallado de la
empresa.

e Presentar estrategias a nivel de redes sociales y marketing que le permitan
a la empresa tener mayor presencia ante su publico objetivo.
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e Dar a conocer las ventajas de la implementacion del plan estratégico para

Collection Clothes.

Conclusiones:

Se concluye dando a conocer a la empresa sus debilidades y amenazas, asi como
la manera més efectiva de llegar a su mercado a través del uso estratégico de sus

fortalezas y oportunidades.

Recomendaciones:

Se recomienda a Collection Clothes la aplicacién del plan estratégico disefiado,
haciendo especial énfasis en la parte de redes sociales, aparicion en los medios y
relaciones publicas, pues esto le permitira darse a conocer de una manera mas
directa al mercado. Ademas, se recomienda la contratacion de un Community

Manager que maneje toda la parte digital de la empresa.

1.4.4-Herramientas y Procesos

Con relacion a las herramientas y procesos contra el COVID-19, se han identificado
pruebas para la rapida deteccion del virus, uso obligatorio de mascarillas para cuidar
la salud de los ciudadanos, toma de temperatura en la entrada a comercios,
distanciamiento social, evitar aglomeraciones o reuniones de mas de cuatro

personas, entre otros.

Ahora bien, a nivel del plan estratégico y de reorientacion empresarial, se han

identificado herramientas tecnoldgicas para hacer frente al COVID-19 y que las
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empresas puedan seguir operando en formato digital, facilitando a los clientes la
recepcion de sus productos a través del uso de deliveries o aplicaciones que

permiten la entrega de mercancias.

Ademas, se ha visualizado la importancia del trabajo virtual y la reduccion de costos
de muchas empresas con empleados trabajando bajo su plataforma de manera

remota.

1.5-Planificacién Estratégica

En cuanto a la planificacion estratégica se considera necesario presentar la
literatura profesional y académica, asi como los modelos y las herramientas y

procesos.

1.5.1-Literatura Profesional y Académica

La planificacidn estratégica es aquella que permite a las empresas tener una vision
de las mejoras que pueden aplicar para ser mas efectivas a nivel interno y externo.
Lo mas importante de la planificacion es que puede ser realizada para diferentes
periodos de tiempo de acuerdo a las necesidades especificas de cada caso. Se
basa principalmente en brindarles a las empresas una visibn mas precisa sobre
como manejar el futuro y los posibles cambios que se pudieran presentar. (Mencia,

2018)

Ademas, la planificacion estratégica permite que las empresas tomen decisiones en

base a estimaciones reales de situaciones que pueden llegar a atravesar, de
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manera que fortalece las estrategias de cada empresa de manera especifica. (Pefia,

2017)

1.5.2-Modelos

Planificacion Estratégica

Es la que sirve de soporte a las empresas para disefiar de forma especifica su
mision y objetivos de acuerdo a la actualidad del macro y micro ambiente en el que
se desarrolla. De manera que se disefian metas y objetivos claros, medibles y

alcanzables para la empresa. (Hilario, 2018)

Planificacibn Operativa

Es la que se basa en los productos y servicios de una empresa. Por lo tanto, se
enfoca directamente en la manera como mejorar los procesos de venta y

produccioén, de manera que la empresa pueda ser mas rentable. (Hilario, 2018)

Planificacion Tactica

Es aquella a corto plazo y enfocada especificamente en la accién de los que se
debe llevar a cabo dentro de una empresa, es decir, poner en funcionamiento

planes, estrategias y procesos. (Hilario, 2018)
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1.5.3-Herramientas y Procesos

Cuadro de Mando Integral

Es la herramienta utilizada por las empresas a nivel administrativo que les permite
obtener diferentes perspectivas financiera, de procesos, de clientes y de
aprendizaje y crecimiento para mejorar cualquier tipo de debilidad de la empresa a
nivel interno. De esta forma, podra proyectarse con mas fuerza a nivel externo.

(Izquierdo, 2018)

Mapa estratéqgico

Representa una excelente ayuda a nivel visual para las empresas, pues demuestra
de manera gréfica como se llevaran a cabo cada una de las estrategias para las

perspectivas del Cuadro de Mando Integral en la empresa. (Roman, 2016)

Anélisis FODA

Es un analisis riguroso a nivel interno y externo de una empresa o producto. Se
enfoca en presentar las fortalezas y debilidades en materia interna vy, las

oportunidades y amenazas en materia externa. (Henriquez, 2017)

Analisis PESTEL

Es un analisis enfocado en el macroambiente de las empresas, que ayuda a conocer
las ventajas y desventajas a nivel politico, econdmico, sociocultural, tecnologico,

ambiental (enviroment) y legal. En base a esto, las empresas pueden identificar
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futuras amenazas a las cuales enfrentarse y posibles oportunidades para crecer y

destacarse. (Mercado, 2018)

1.6-Design Thinking

1.6.1-Literatura Profesional y Académica

Design Thinking es un proceso enfocado en analizar con perspicacia a los usuarios
en base a las incidencias que ayuden a visualizar nuevas representaciones para
aplicar soluciones de manera estratégica. Por lo tanto, las bases de este proceso
se aplican tanto al analisis de un trabajo como a la metodologia y practica del mismo.

(EAE Business School, 2019)

Design Thinking es una herramienta utilizada por disefiadores para dar soluciones
a problemas en base a como actuar si determinada situacion pudiera tener lugar,
es decir, es una visiéon futura, planteando diferentes escenarios sobre como se
pudiera resolver. Para esto, el disefiador utilizar su sensibilidad y légica, asi como

la imaginacion en base a un razonamiento de las posibilidades.

Todo esto permite que los resultados del Desing Thinking logren adaptarse a las
necesidades de cada caso, logrando un proceso viable a nivel de tecnologia y una
estrategia de negocio realista para brindarle a los clientes y visualizar las

oportunidades del mercado.
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1.6.2-Herramientas y Procesos

El Design Thinking, como su nombre lo dice, establece procesos de disefio en base
al pensamiento, buscando desarollar nuevas e innovadoras ideas, dentro de las
necesidades del cliente y en busca de su satisfaccion. Por lo tanto, las herramientas
del Design Thinking se basan en el intelecto y habilidades del disefiador. Sin

embargo, sus procesos se caracterizan por: (EAE Business School, 2019)

e Lainvestigacion de novedades enfocada en el cliente.

e La necesidad para identificar las necesidades insatisfechas de cada cliente
en base a la observacion y tomando en cuenta las limitantes de cada caso.

e La iteracion de diferentes escenarios para plantear soluciones, a través de
diferentes ideas que permitan llegar al objetivo deseado.

e Lograr que los clientes se involucren en el proceso, logrando obtener mayor
informacion, lo cual da como resultado una mayor aceptacion de las ideas
que se presenten.

e Dar libertad al disefiador de percibir lo que el cliente necesita y presentarlo

en diferentes panoramas.
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Capitulo 2: Generalidades de la Empresa
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2-Generalidades de la Empresa

2.1-Generalidades

Las generalidades de la empresa se enfocaran directamente en una descripcion
detallada de Fertisa SRL, su historia y evolucion, los principales productos que

ofrece al mercado y la naturaleza de sus clientes.
2.1.1-Descripcion de la Empresa

Fertisa SRL es una empresa dedicada a la compra, venta y distribucion de
productos para la proteccién de cultivos al por mayor y a detalle ofreciendo una gran
variedad de agroquimicos para todo el mercado agricola en San Juan de la

Maguana. (Gutiérrez, 2020)

Fertisa SRL trabaja arduamente para brindar a sus clientes un versatil portafolio de
productos de excelente calidad para el cuidado y nutricion de los cultivos en el

tiempo requerido por los clientes.

La empresa se encuentra ubicada en la Av. Sanchez No.42, en San Juan de la

Maguana, Republica Dominicana.

2.1.2-Historia 'y Evolucién

Fertisa SRL fue fundada con el nombre “La Casa del Agricultor” el lunes 1 de
septiembre de 1975, siendo una empresa familiar de tradicion sanjuanera en la casa

del sefior agronomo Francisco Javier Guzman, que era propietario de la misma,
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ubicada en la avenida Anacaona esquina General Cabral, en el area comercial de
la casa en la esquina, comenzé a funcionar el negocio de agroquimicos, cuyo

fundador y administrador fue el Agronomo Rafael Aramis Gutiérrez Espinal.

El negocio inicid con excelente acogida por parte de los agricultores de la zona,
gracias a la experiencia y capacidad adquirida por su propietario en los trabajos
desempefiados anteriormente, tanto en la Secretaria de Agricultura con sede en
San Juan de la Maguana, como encargado de extension Agropecuaria en Las Matas
de Farfan y luego encargado del programa de crédito supervisado en la region
suroeste. Ademas de su experiencia adquirida en venta de agroquimicos en

Ketteles Almanzar. (Gutiérrez, 2020)

El pequefio negocio fue creciendo y después de un par de afios fue trasladado a
otro local, frente a la casa de sefor Javier, en la avenida Anacaona (actualmente
esa casa ya no existe, esta destruida), de ahi paso a donde estd ubicado
actualmente, en la Av. Sanchez No.42. En ese local funcionaba anteriormente
Fersan, pero al construir un local propio, se mudaron y le ofrecieron ese punto
comercial a Don Aramis, quien era uno de sus mejores clientes y asi comenzé a
tomar mas forma la empresa. El local era una casa grande de madera que
anteriormente habia sido una escuela liceo, donde estudiaron todos los
profesionales de aquellos tiempos. Esta casa era del sefior Homero Paniagua, a
quien se le pagaba inicialmente un alquiler, después de varios afios de inquilinos, el
sefior Homero decidio venderla y el sefior Aramis Gutiérrez la compro, junto con la
casita de la esquina que era de los mismos duefios.
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El negocio siguio prosperando, toda la familia estaba integrada al mismo, los hijos
ayudaban a su padre los fines de semana y en vacaciones y la esposa, quien era
maestra también cooperaba. En el 1985, el sefior Aramis Gutiérrez se sentia un
poco enfermo y decidi6 irse al campo a administrar una finca que habia comprado
dos afios antes, luego Ramona Jiménez su esposa decidio renunciar de educacion
y tomar rienda del negocio, solo dur6 dos afios al frente del mismo porque el sefior
Gutiérrez arrendo la finca y volvié a tomar las riendas nuevamente. Ya para aquel
entonces, dos de sus hijos: Emmanuel Gutiérrez y Abel Gutiérrez, quienes cursaban
bachillerato, ayudaban mucho en el negocio a su padre, mientras que el hijo mayor

Geny Gutiérrez, estaba en la universidad. (Gutiérrez, 2020)

Cuando su hijo Abel Gutiérrez termino el bachillerato, se inscribié en la UCE
extension de San Juan de la Maguana, estudiando por la noche y trabajando en el
dia. Para el afio 1992, su padre decide regalarle el negocio porque ya no podia
seguir con el mismo, pues tenia problemas de salud y habia una disminucién
considerable en las ventas. Por lo tanto, como Abel era muy trabajador, honesto y
responsable y era el hijo que estaba con él, conocia bien el negocio, lo cual

proyectaba un futuro brillante.

Luego de esto, Abel se encargd de construir un nuevo local, en el mismo sitio y
hacerlo florecer hasta lo que es hoy en dia, claro, siempre con el impulso de la
familia, donde primero estuvo Emmanuel su hermano, trabajando hombro con
hombro y luego Geny el cual aun sigue en la empresa, siempre con la asesoria de
su padre. (Gutiérrez, 2020)
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Actualmente, Fertisa se enfoca en brindar productos para la proteccion de los
cultivos al por mayor y al detalle en toda la Zona Sur del pais, teniendo una

excelente aceptacion por parte del mercado agricola.

2.1.3-Principales Productos

Los principales productos que comercializa Fertisa SRL en San Juan de la

Maguana y toda la Zona Sur son: (Gutiérrez, 2020)

Fertilizantes (edéficos).
e Abonos organicos.

e Fungicidas protectores.
e Herbicidas.

e Fertilizantes exfoliales.
e Hormonas.

e Fito reguladores.

e Pesticidas.

e Bombas asperjadoras (mochilas manuales y motorizadas).

Entre otros productos para la proteccion y nutricion de los cultivos.

Se considera importante presentar los tipos de fertilizantes comercializados por la

empresa, los cuales se dividen de la siguiente manera:
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Organicos
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ViVOS
Biofertilizantes

Bacterias y hongos que se asocian ‘
de manera simbidtica con los
cultivos

Fuente: (Google Academics, 2020)

2.1.4-Naturaleza de los Clientes

Los clientes de Fertisa SRL son agricultores y pequefios agroquimicos de San Juan
de la Maguana, asi como de diferentes municipios como son El Cercado, Vallejuelo,
Bohechio y Guanito, pertenecientes a la clase baja, media y media alta de la region.

(Gutiérrez, 2020)

Los clientes de Fertisa SRL se dividen en empresas constituidas legalmente para
operar y agricultores independientes, asi como agroquimicos, debido a que se
encuentra en una zona donde no es necesaria la constitucion de la empresa para

realizar ventas informales.

2.2-Marco Organizacional

El marco organizacional de Fertisa SRL presenta la estructura organizacional, la

definicién puestos y las politicas y procedimientos utilizados dentro de la empresa.
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En esta parte, se detallara la informacion actual de la empresa y se propondran

mejoras para la misma.

2.2.1-Estructura Organizacional

Actualmente la empresa cuenta con nueve (9) empleados, en las diferentes

posiciones:

Director General.

e Encargado de Compras.

e Encargado de Almacén.

e Oficial Administrativa.

e Encargado de Auditoria y Contabilidad.
e Auxiliar de Auditoria y Contabilidad.

e Encargado de Despacho.

Ayudantes de Despacho (2).

Ahora bien, la empresa no cuenta con un organigrama establecido actualmente, por
lo tanto, se considera de gran importancia plasmarlo de acuerdo a la jerarquia y
funciones especificas de cada puesto. Este organigrama serd propuesto mas

adelante.

2.2.2-Definicién de Puestos

Fertisa SRL no cuenta con una definicion de puestos especifica en cada caso, los

empleados son conscientes de sus funciones y responsabilidades, pero las mismas
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no estan delimitadas en un documento formal debido a que la naturaleza de la
empresa es familiar y no se han visto en la necesidad de realizarlo. Sin embargo,
es necesaria la propuesta de la definicion de cada uno de los puestos para lograr
una integracion efectiva de las funciones de cada empleado, por lo tanto, esto se

presentara mas adelante.

2.2.3-Politicas y Procedimientos

Las politicas y procedimientos son de gran importancia para las empresas, pues
marcan las pautas a seguir en cada trabajo realizado. Sin embargo, Fertisa SRL no
posee politicas y procedimientos delimitados actualmente. Por lo tanto, se considera
necesario realizar una propuesta en base al manejo actual de cada uno de los

departamentos de la empresa.

2.3-Marco Legal

2.3.1-Aspectos Legales

Los aspectos legales de Fertisa SRL serdn presentados en base al registro de
nombre y actividad, la constitucion de la empresa y los reglamentos que debe

respetar la empresa a nivel comercial.

2.3.2-Registro de Nombre y Actividad

Fertisa SRL esta constituida bajo el registro mercantil No. D-009 registrada con el
RNC:130-831-769. Esta ubicada en la Calle SGnchez No.42, en la provincia de San

Juan de la Maguana. (Ver Anexos)
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Dentro de su actividad comercial, esta registrada como una empresa que se dedica
ala compray venta de productos para la proteccion de cultivos al por mayor y detalle
en toda la Zona Sur del pais, contando con un versatil portafolio de productos de

excelente calidad para el cuidado y nutricion de todos los cultivos. (Gutiérrez, 2020)

Es importante destacar que Fertisa SRL realiz6 el registro de su nombre comercial

en la Oficina Nacional de la Propiedad Industrial (ONAPI). (Ver Anexos)

Ademas, la empresa cuenta con un Certificado de registro para tienda de expendio
de agroquimicos, el cual fue otorgado por el Ministerio de Agricultura y certifica que
de acuerdo a la aplicacion de la Ley 311-68, Fertisa SRL esta autorizada para la
venta de plaguicidas agricolas, de acuerdo a los requisitos de dicha ley. (Ver

Anexos)

2.3.3-Constitucion

Fertisa esta constituida como una Sociedad de Responsabilidad Limitada, la cual
puede tener un minimo de dos y un maximo de cincuenta socios, no requiere de un
consejo administrativo, ya que es una empresa familiar y a nivel econémico, los
socios no responden como personas fisicas a deudas que la empresa haya tomado.
Es decir, existe una proteccion del capital independiente de cada socio y de la

empresa. (Ministerio de Industria y Comercio, 2018)

Con respecto al capital social de la empresa, el mismo es de 100,000 acciones, las

cuales estan repartidas de la siguiente manera:
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e Asmin Abel Gutiérrez Jiménez = 999 Cuotas = 99,900 votos.

e Enmanuel Gutiérrez Jiménez = 1 Cuota = 100 votos.

De acuerdo al Certificado de Registro Mercantil, ambos socios fungen como
Gerentes y la duracion de la sociedad es indefinida debido a que es de indole

familiar y con miras a progresar y seguir creciendo afio tras afio. (Ver Anexos)

Es importante destacar que el Registro Mercantil emitido en el 27 de diciembre del
afio 2017, con vencimiento para la misma fecha del afio 2019, representa un capital
suscrito y pagado de RD$200,530.00, equivalente a una cantidad de cuotas sociales

de 200,530. (Ver Anexos)

2.3.4-Reglamentos

El Ministerio de Agricultura y las entidades de proteccion ambiental, son las
encargadas de presentar reglamentos, leyes y decretos para las entidades
agropecuarias y de comercializacion de productos agropecuarios. Los reglamentos

mas importantes para Fertisa SRL son:

e Reglamento de uso y manejo ambiental de agroquimicos y sus residuos
en produccién horticola. Este detalla claramente las especificaciones
técnicas ambientales para la compra, uso y comercializacion de los
agroquimicos en la produccion horticola, la forma como debe ser almacenado
y etiquetado para la proteccion de los mismos y el manejo responsable de

los productos en las plantaciones.
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Reglamento Técnico Ambiental para el manejo de plaguicidas y sus
desechos en las actividades agricolas, pecuarias, forestales y de
control de plagas urbanas. Este reglamento creado por el Ministerio de
Medioambiente y Recursos Naturales se enfoca en el correcto uso y manejo
de los plaguicidas, la aplicacién de los mismos, como deben estar disefiados
los centros de acopio, la manipulacion de los plaguicidas de acuerdo al tipo
de actividad, los requisitos ambientales y las prohibiciones para proteccion
de los cultivos y la salud humana.

Ley Numero 311: Registros de plaguicidas y sus reglamentos. Esta ley
explica la necesidad obligatoria de registrar todos los plaguicidas y sus
componentes para que sean aprobados y reciban el permiso antes de iniciar
la comercializacion. Ademas, detalla medidas sobre el uso moderado de los
mismos de acuerdo a los tipos de plantaciones.

Decreto No 217-91: Prohibicion sobre algunos plaguicidas. En este caso,
el Ministerio de Agricultura explica detalladamente los componentes y
plaguicidas que no se deben utilizar en los cultivos, para proteccion del
medioambiente y de los consumidores.

Reglamento No 322-88: Uso y Control de Plaguicidas. Esta ley explica la
importancia de la produccion y uso responsable de los plaguicidas. Ademas,
deja claro la necesidad de que todas las empresas productoras y
comercializadoras deben rotular claramente los empaques, explicando las

ventajas, desventajas y formato de uso de los productos.
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e Decreto No 356-99: Reglamento para el control de importacion y uso de
sustancias agotadoras de la capa de ozono. Este decreto se enfoca en
cuidar al medio ambiente del uso excesivo de sustancias que puedan hacer
dafio a la capa de ozono, dictaminando medidas especificas para evitar el
abuso de pesticidas y plaguicidas.

e Decreto No 819-03: Reglamento de Agricultura Orgénica. A través de este
decreto se crea el Consejo Nacional de Agricultura Orgéanica, el cual es el
encargado de velar por la correcta aplicacion de las técnicas para la

produccioén de productos organicos.

2.4-Marco Estratégico

El marco estratégico se compone de los grupos de interés de la empresa, la mision,
vision y valores de Fertisa SRL, asi como la cultura organizacional y las estrategias

utilizadas por la empresa actualmente.

2.4.1-Grupos de Interés

Los grupos de interés son todas aquellas empresas que se benefician de una
determinada actividad comercial y que forman parte del macroambiente de la

misma. Los grupos de interés de Fertisa SRL son: (Gutiérrez, 2020)

e Los clientes. Son agricultores y pequefios agroquimicos de San Juan de la
Maguana y otros municipios aledafos, pertenecientes a la clase baja, media

y media alta de la region.
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e Compradores. Estd compuesto por las empresas agropecuarias y
agroquimicas constituidas y algunas informales, con sede en San Juan de la
Maguana y municipios aledafos.

e Proveedores. Esta compuesto por las empresas que suplen a Fertisa con
materia prima y abonos, estas son: Fersan, Ferquido, Agroesa, Bayer,
Quiasa, Isla Agricola SRL y Mundo Agricola.

e Accionistas. En el caso de Fertisa SRL, los accionistas son los mismos
duefios de la empresa, pues la misma es familiar. Los accionistas son: Asmin
Abel Gutiérrez Jiménez y Enmanuel Gutiérrez Jiménez.

e Propietarios. Son, como su nombre lo dice, los duefios de la empresa. En
este caso, son los mismos accionistas: Asmin Abel Gutiérrez Jiménez y
Enmanuel Gutiérrez Jiménez.

e Entidades bancarias. Este segmento esta representado por las entidades
bancarias con las cuales se relaciona la empresa a través de las actividades
comerciales. En el caso de Fertisa, son: BanReservas y Banco BHD-Leon.

e Comunidad. En este caso se refiere a todos los agricultores y residentes de
San Juan de la Maguana y zonas aledafias, que se benefician de sus cultivos
y produccion saludable gracias a Fertisa SRL.

e Gobierno. Es parte de los grupos de interés debido a que tiene relacion con
la empresa a través de las leyes, reglamentos y decretos para la protecciéon

del medio ambiente. Ademas, gracias a las plantaciones agropecuarias que
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utilizan los productos de Fertisa SRL, el gobierno percibe productos de

calidad para alimentar a los dominicanos y exportar a otros paises.

2.4.2-Vision

Ser un referente empresarial, reconocido por nuestra excelencia, comprometida con

el bienestar social y econdmico de nuestra provincia. (Gutiérrez, 2020)

2.4.3-Misién

Ser una empresa proveedora de productos agricolas de la mas alta calidad, que
afecten lo menos posible al medio ambiente e impulsar la prosperidad de todos los

productores. (Gutiérrez, 2020)

2.4.4-\Valores

Los valores de Fertisa SRL son: (Gutiérrez, 2020)

e Responsabilidad. Para Fertisa es muy importante la entrega a tiempo de
sus pedidos y, por la tanto, la responsabilidad con cada uno de sus clientes
es uno de los pilares mas respetados por los empleados.

e Integridad. La empresa siempre se ha enfocado en brindarle a sus clientes
los fertilizantes y abonos en base a las caracteristicas especificas de cada
necesidad, sin alterar ningun quimico y garantizando la seguridad de cada

plantacion.
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e Confianza. La relacion entre los clientes y Fertisa SRL se basa directamente
en la confianza, tras muchos afos de trabajo arduo, demostrandole al
mercado la valia de cada uno de los productos que comercializa la empresa.

e Respeto. Dentro de la empresa y hacia los clientes debe primar el respeto,
pues se fomenta la profesionalidad en cada una de las ventas y servicio al
cliente ofrecido por Fertisa SRL.

e Trabajo en Equipo. Debido a que la empresa es pequefia, siempre se ha
enfocado en que todos los empleados trabajen como un equipo, unidos hacia

los mismos resultados. Lo cual ha sido muy favorable para Fertisa SRL.

2.4.5-Cultura Organizacional

Fertisa SRL enfoca su cultura organizacional en que sus empleados se sientan
comodos y a gusto en un ambiente equilibrado, a través del cual pueden ofrecer sus
opiniones de mejora continua y aplicar diferentes estrategias para lograr un entorno

de armonia. (Gutiérrez, 2020)

Dentro de Fertisa SRL siempre se ha proclamado el apoyo a los compafieros de
trabajo para lograr que las asignaciones se realicen en el tiempo de compromiso

exacto. Por lo tanto, los empleados trabajan de la mano como una familia.

2.4.6-Principales Estrategias Implementadas

Fertisa SRL ha implementado diferentes estrategias en los Ultimos afios, las mas

notorias son: (Gutiérrez, 2020)
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e Calidad y servicio personalizado.

e Mejores precios que los competidores.

e Excelentes relaciones con los suplidores gracias a la compra de grandes
volimenes de productos, lo cual permite brindar precios mas econémicos a
los clientes.

e Manejo de un buen margen de rentabilidad.

Ahora bien, en base a la pandemia de COVID-19, las estrategias mas actuales son

las siguientes: (Gutiérrez, 2020)

e Reduccion del horario de trabajo de 7:00 am — 3:00 pm inicialmente.

e Modificacion del horario del trabajo de 7:00 am — 5:00 pm en la fase 1 de la
desescalada.

e Proteccion de todos los empleados con mascarillas, guantes y faceshield.

e Instalacién de un dispensador de gel desinfectante en la recepcién de la
empresa.

e Uso obligatorio de mascarillas para todos los clientes que visiten la empresa.

e Servicio a domicilio en determinadas ordenes realizadas con 24 horas de
anticipacion.

e Asistencia via Whatsapp a los clientes que no pueden visitar las

instalaciones.
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2.4.7-Modelo de Gestion Estratégico

Fertisa SRL no posee un modelo de gestidn estratégico debido a que es una
empresa pequefia y su gerente no ha visualizado la importancia del mismo. Sin
embargo, se considera importante presentarle un modelo a la empresa, por lo cual
se le realizara una propuesta basada en el Cuadro de Mando Integral o CMI debido
a que se considera necesario analizar las diferentes perspectivas para lograr que la
empresa sea mas solida en la situacion de la pandemia del COVID-19. El modelo

de CMI que se utilizara es el siguiente:

Financiero
Para tener éxito
financiero, como
deberiamos aparecer ante
nuestros inversionistas?

- Procesos Internos del
Cliente

Para alcanzar nuestro objetivo, Vision y Negoao

como deberiamos ser vistos Estrategia Para satisfacer a los clientes,
por los clientes? en qué procesos debemos
sobresalir?

Aprendizaje y

Crecimiento
Para alcanzar nuestro objetivo,
como mantener la habilidad
de cambiar y progresar?

Fuente: (Consuegra, 2017)
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Ahora bien, es necesario explicar como seran efectivas cada una de las

perspectivas para el Cuadro de Mando Integral de Fertisa SRL en base a la situacion

actual:

Perspectiva Financiera. Se trabajaran estrategias relacionadas a las
finanzas de la empresa, como lograr que Fertisa SRL sea mas rentable y
como mejorar las ventas de la empresa en base a la situacion de la pandemia
COVID-19 con relacion al comportamiento del mercado agropecuario.
(Fornell, 2018)

Perspectiva del cliente. En este caso, se trabajaran estrategias especificas
sobre cémo llegar al cliente de una manera mas directa, como evitar que
tengan que desplazarse hasta la empresa para realizar sus compras y como
optimizar el servicio a través de medios digitales, de manera que se prevea
el contagio de COVID-19, limitando el flujo de personas en la empresa, pero
manteniendo las relaciones comerciales y brindando comodidad a los
clientes para realizar sus compras. (Fornell, 2018)

Perspectiva de procesos internos. En esta parte, se realizara un enfoque
en el manejo interno de la empresa, que deben realizar para ser mas
eficientes y efectivos en los procesos y como mejorar a través de la inclusion
de propuestas en base a los elementos que aun no han sido estipulados,
como es el caso de las funciones de los empleados. (Fornell, 2018)
Perspectiva de aprendizaje y crecimiento. En esta parte, se trabajara

directamente con los empleados, su capacitacién y el uso de la tecnologia
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para mejorar internamente y brindar un mejor servicio al cliente, de una

manera mas rapida y efectiva. (Fornell, 2018)
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Capitulo 3: Analisis Interno
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3-Analisis Interno

El analisis interno de la empresa brinda una perspectiva de la manera como se
maneja la empresa desde la cadena de valor con los factores internos de la
empresa, asi como los recursos y capacidades de Fertisa SRL, un analisis de las
fortalezas y debilidades, y la presentacion de la matriz de evaluacion de factores

internos (EFI).

3.1-Andlisis de la Cadena de Valor/Analisis Factores Internos

Se inicia este acapite con un andlisis de la cadena de valor enfocado en los factores

internos de Fertisa SRL.

3.1.1-Logistica Interna

La logistica interna de la empresa se fundamenta en el manejo de los empleados
una vez es realizada la orden de un pedido y se procede a facturar el mismo. Por lo

tanto, se presenta el siguiente esquema:

Solicitud del Facturacion
producto. - del producto.

~

. Busqueda del

Fuente: Sustentantes (2020).
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Al momento de un cliente solicitar un producto para compra, se procede a realizar
la facturacion del mismo, de manera que se verifica en el sistema la disponibilidad
y se emite la factura. Luego de esto, se le entrega la factura a uno de los
despachadores para que proceda a buscar el producto en el almacén. Una vez esto
realizado, el producto se le entrega a otro empleado y este es el encargado de

despacharlo, como manera de evitar confusiones en el proceso. (Gutiérrez, 2020)

3.1.2-Produccién/Operaciones

Fertisa SRL es una empresa mediana de caracter familiar, la cual ha tenido un
crecimiento sostenido a través de los afos. Se enfocan principalmente en la

satisfaccion de los clientes a través de una entrega rapida de los productos.

Con relacion a las operaciones de la empresa, se observo que toman las decisiones
en base a la demanda del cliente, sin una planificacion previa para realizar los
procesos. Se manejan en base a la experiencia y a los métodos que les han

funcionado a través de los afios. Estos son: (Gutiérrez, 2020)

e Atencion inmediata al cliente. Tan pronto un cliente visita las instalaciones de
la empresa o llama para realizar un pedido, es atendido de manera rapida

para agilizar la entrega de los insumos.

e Facturacion. Al tomar el pedido, se realiza la facturacion de manera inmediata

para lograr un orden de entrega.
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e Organizacion del almacén. Dentro de las operaciones de la empresa, la
organizacion del almacén es muy importante, pues esto garantiza que los
empleados encontraran de manera rapida los productos y podran entregarlos

de inmediato al area de despacho.

e Despacho de mercancia. El area de despacho estd compuesta por
empleados capacitados, los cuales se enfocan en agilizar la entrega de los
productos una vez llegan a su poder. Es importante destacar que estos
empleados siempre realizan una revision del estado de los productos para

entregarlos en condiciones 6ptimas al cliente.

e Atencion telefonica. A través de la pandemia del COVID-19, la atencién
telefénica ha incrementado dentro de Fertisa SRL debido a que los clientes
prefieren realizar compras en formato delivery. Por lo tanto, la recepcionista

se ha visto forzada a estar pendiente Unicamente a los pedidos via telefonica.

e Comprade materiales listos para entrega. Debido a que la empresa se dedica
a revender, semanalmente se suplen de todos los materiales necesarios a
través de las diferentes empresas. Esto les permite manejar un buen stock

de productos para la venta en el almacén.

Al Fertisa SRL ser una empresa mediana, no posee un esquema de las operaciones
diarias que realiza, por lo tanto, se presenta este bosquejo en base a la informacion

recopilada en la visita realizada y durante la entrevista con el propietario.
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3.1.3-Logistica Externa

Con respecto a la logistica externa de Fertisa SRL, se puede decir que es muy
simple. Puesto que, al terminar el proceso de facturacion y todo lo que envuelve la
logistica interna, se procede a asignar un orden de entrega al producto y luego
llevarlo hacia el cliente en maximo 24 horas laborables. Ahora bien, gracias a que
la empresa maneja la entrega de productos seis (6) dias a la semana, el tiempo de

entrega siempre ronda de 6-10 horas maximo.

Recibo de los

fertilizantes y . Asignacion de un
factura en el \ orden para entrega
departamento de = al cliente.

despacho.

Fuente: Sustentantes (2020).

El proceso de entrega de mercancia es bastante rapido y los empleados son muy
agiles en sus funciones. Sin embargo, seria importante un seguimiento postventa

para evaluar la opinién de los clientes una vez reciban los productos solicitados.
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3.1.4-Marketing y Ventas

Con relacion al area de marketing, Fertisa SRL no cuenta con un departamento de
marketing como tal, las estrategias utilizadas, son realizadas en base a datos
empiricos y a la experiencia en el mercado del propietario. La empresa no ha
invertido en publicidad ni en exteriores, tampoco ha realizado una camparfa en
medios de comunicacion. Sin embargo, si tiene un excelente manejo en relaciones
publicas, gracias a que el propietario pertenece a diferentes grupos agricolas, lo
cual le permite captar nuevos clientes y estrechar relaciones con los actuales.

(Gutiérrez, 2020)

Se puede decir que, en marketing, las estrategias utilizadas actualmente por Fertisa

SRL son:

: Presencia de
Relaciones ersMoina?{gado la empresa en .
Publicas palos clientes =y actmdades

Fuente: Sustentantes (2020).
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En la parte de ventas, Fertisa SRL cuenta con un equipo capacitado y con vasto
conocimiento en el area de fertilizantes, los cuales siempre se enfocan en brindar

un servicio personalizado para lograr la satisfaccion de los clientes.

La base de Fertisa SRL se enfoca en que todos sus clientes reciban un servicio de
calidad, productos Premium y entrega justo a tiempo, de manera que siempre
prefieran la empresa por encima de los competidores. Ademas, se brinda garantia

de los productos vendidos. (Gutiérrez, 2020)

Algunas estrategias de venta utilizadas en Fertisa SRL son: (Gutiérrez, 2020)

. Conocimiento y Recomendacione
Servicio experiencia en el s de meiora a los
personalizado. area de =y cllelntes
fertilizantes.

Fuente: Sustentantes (2020).

Con relacion a lo explicado de marketing y ventas, se puede ver que la empresa no
cuenta con un departamento exclusivo para estas funciones, pero han logrado

realizar el trabajo en base a estrategias creadas en el dia a dia.

48



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

3.1.5-Servicios

Fertisa SRL es una empresa mediana, la cual ofrece servicios especificamente al

area de agricultores de San Juan de la Maguana. Los principales servicios son:

Venta de productos para la
proteccion de cultivos.

Fuente: Sustentantes (2020).

Uno de los éxitos de la empresa ha sido su asesoria personalizada, pues muchos
nuevos agricultores no conocen toda la gama de productos fertilizantes y pesticidas
del mercado, por lo tanto, brindar la asistencia en el proceso de compra es un plus

muy valioso.
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3.1.6-Aprovisionamiento

Para el aprovisionamiento, la empresa cuenta con un sistema de inventario, el cual
maneja todos los productos en almacén y esta conectado al area de contabilidad,
de manera que se debite inmediatamente cualquier producto facturado. El sistema
posee el nombre de Syma Soft50 y fue preparado especificamente para las

necesidades de Fertisa SRL. (Gutiérrez, 2020)

El sistema de aprovisionamiento utilizado por Fertisa SRL es el siguiente: (Gutiérrez,

2020)

Revision de los
productos
disponibles en
almacén todos los
viernes en horario
matutino.

Fuente: Sustentantes (2020).

Es importante destacar que Fertisa SRL se aprovisiona de dos de las empresas mas
grandes de fertilizantes en el pais, las cuales son Fersan y Ferquido. Ademas,
también se suple de Agroesa, Bayer, Quiasa, Isla Agricola y Mundo Agricola. Las

mismas semanal o quincenalmente suplen los pedidos realizados por la empresa,
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la cual hace pedidos cada viernes para recibir los lunes y, en ocasiones se realiza

solo dos viernes al mes.

3.1.7-Desarrollo Tecnologico

El desarrollo tecnolégico de Fertisa SRL se enfoca principalmente en su sistema
contable y de inventario: Syma Soft50, pues este permite que el area contable esté
actualizada a través de facturacién, cuentas por cobrar y cuentas por pagar.
Ademas, permite conocer todos los productos en inventario y ofrece un enlace que
debita los productos de almacén una vez son facturados. Por otra parte, agrupa los
fertilizantes y pesticidas por tipo de producto, de manera que es mas facil
detectarlos en el sistema. Y, posee una base de datos con la informacion de todos

los clientes de la empresa. (Gutiérrez, 2020)

Otro elemento tecnolégico que utiliza la empresa, es el uso de una pistola lectora
de cddigo de barra para ingresar los productos al sistema una vez son recibidos en
el almacén por primera vez y, de esta misma manera son debitados, para evitar que

se cometan errores con los cédigos de cada producto. (Gutiérrez, 2020)

También es importante destacar que la empresa cuenta con camaras de seguridad
en las areas principales para monitorear el desempefio de los empleados en todo
momento. Asi como un sistema de alarmas para proteccion de la empresa, de su

personal y de los insumos de la misma. (Gutiérrez, 2020)
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Debido a que la empresa se dedica a la reventa, no han implementado mas
estrategias tecnologicas. Sin embargo, con los cambios actuales, sera necesario

gue Fertisa se auxilie de mayor tecnologia para llegar a sus clientes.

3.1.8-Gestion de Recursos Humanos

Fertisa SRL no posee un departamento de Recursos Humanos, debido a que no se
ha visualizado la necesidad de crear uno, pues todos los empleados que laboran en
la empresa, lo hacen desde hace varios afios y no se ha contratado a nadie. Razon

por la cual, no han necesitado politicas ni procedimientos en esta area.

Actualmente Fertisa SRL cuenta con 9 empleados, los cuales se encargan dia a dia
de cubrir todas las actividades de almacén, despacho, entrega y servicio al cliente.
Los empleados estan distribuidos de la siguiente forma: 1 director general, 1
encargado de compras, 1 encargado de almacén, 1 oficial administrativa que funge
como recepcionista también, 1 auditora/contable, 1 auxiliar de auditoria/contabilidad

y 3 encargados de despacho.

Es importante destacar que cualquier funcion de Recursos Humanos la lleva a cabo
el gerente general o propietario, pues es quien se comunica de manera directa con

los empleados.

Ahora bien, en el dia a dia, cualquier situacion que se presente con uno o varios
empleados es manejada por el gerente general. Asi como cualquier coaching sobre

el manejo de los fertilizantes y pesticidas.
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Con respecto a la gestion de empleados manera, los mismos reciben su paga cada
15 dias y diariamente reciben dieta para desayuno/comida, lo cual les ayuda a
desenvolverse de una mejor manera con sus ingresos. Los empleados estan
totalmente de acuerdo con esta modalidad y, de hecho, estan adaptados debido a
gue toda la empleomania actual posee mas de 7 afios en Fertisa SRL. Por lo cual,

son empleados de la plena confianza del propietario/gerente.

Adicional a esto, la empresa brinda un paquete de beneficios donde les provee
seguro meédico a sus empleados y anualmente se les paga sus bonificaciones y
cesantia o liquidacion, pues es el formato que se considera correcto en este tipo de
empresas. De manera que, si algin empleado es despedido o renuncia, no es
necesario realizar ningun proceso de pago, solo debe marcharse de la empresa,

pues ya todo estaria cubierto.

Por otra parte, al visitar las instalaciones, las funciones de Recursos Humanos

percibidas fueron las siguientes:

Evaluacion
Supervision Resolucion del _
del personal de =y desempefio
P . conflictos. de los

Fuente: Sustentantes (2020).
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3.1.9-Finanzas

Las finanzas en una empresa son una parte muy importante, debido a que
representan los beneficios o perdidas de la misma. Fertisa SRL cuenta con un
pequefio departamento contable, el cual estd compuesto por un auxiliar
auditor/contable y un contable externo, los cuales presentan toda la informacion
financiera, reportes y estados, tanto para la empresa como para el Estado. Ademas,
la empresa cuenta diariamente con un auxiliar de contabilidad, el cual tiene las
funciones de realizar facturaciones, cobros y pagos de empleados, asi como enviar

la informacién financiera de manera digital al auditor contable

Es necesario destacar que diariamente en Fertisa SRL se realizan facturas con valor

fiscal y los pagos a suplidores son realizados en fechas 25-30 de cada mes.

Las facturas emitidas por la empresa son gracias al programa contable Syma
Soft50, el cual permite que el auxiliar de contabilidad, y el contable tengan un

manejo integro de toda la informacion financiera de la empresa.

La empresa no posee endeudamiento externo, como prestamos con entidades
bancarias ni prestadores independientes. Las Unicas cuentas por pagar al mes de
Junio 2020 son a suplidores directos. Ademas, la empresa goza de un buen manejo

de capital liquido.
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3.1.10-Gestion Empresarial

La gestidon empresarial de Fertisa SRL es muy simple debido a que es una empresa
mediana y esta manejada directamente por su propietario y actual gerente general.
En algunas ocasiones, si deben tomarse decisiones delicadas, se realiza una
reunion familiar para hacerse. Ahora bien, en el 90% de los casos, el poder de
decision es del propietario y no es necesaria una reunion, pues €l esta en el dia a
dia de la empresa. Independientemente de la inexistencia de un departamento de
Recursos Humanos, el gerente general se enfoca en el correcto manejo de todos
los empleados en sus funciones y en el trabajo en equipo para lograr un ambiente

laboral armdnico.

3.2-Recursos y Capacidades

Los recursos y capacidades de Fertisa SRL seran presentados de manera tangible

e intangible.

Recursos Tangibles

-Flujo de efectivo saludable.
-Incremento en la venta de fertilizantes
trimestralmente.

-La empresa no posee endeudamiento,
Financieros solo cuentas por pagar al dia.

-Amplio almacén.

Fisicos -Excelente ubicacién en la region.

-Sistema contable personalizado para

la empresa.

Tecnolbgicos -Manejo de inventario por sistema.

-Clima laboral armonioso.
Organizacionales -Trato directo con los empleados.

Fuente: Sustentantes (2020).
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Recursos Intangibles

Humanos

-Empleados  capacitados y con
experiencia en los productos.
-Confianza en el desempefio de los
empleados.

-Familiaridad entre los empleados y el
alto mando.

Innovacion y Creatividad

-Empleados con capacidades técnicas
de desarrollo.

-Facilidad de que los empleados
expresen sus ideas.

-Blusqueda de mejoras constantes,
tanto interna como externamente.

Reputacién

-Experiencia en el mercado agricola.
-Empresa de renombre en el mercado
de la region.

-Servicio personalizado a los clientes.
-Entrega réapida de los pedidos.
-Empresa pionera en la venta de
productos para la proteccion de los
cultivos.

Servicio al Cliente

-Servicios de calidad.
-Servicio al cliente personalizado.
-Asesoria personaliza a los clientes.

Fuente: Sustentantes (2020).

Una vez presentados los recursos tanto tangibles como intangibles, se considera

necesario dar a conocer la matriz de recursos y capacidades de acuerdo al manejo

de Fertisa SRL.
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Matriz de Recursos y Capacidades

Implicaciones

Capacidad de Dificil de Consecuencia del
los recursos | Valioso Raro imitar Insustituible | Competitiva desempefio
Paridad Retorno
Instalaciones Sl NO NO NO Competitiva promedio
Calidad del Paridad Retorno
servicio Sl NO NO Sl Competitiva promedio
Paridad Retorno
Capital humano Sl NO NO NO Competitiva promedio
Paridad Retorno
Finanzas Sl NO Sl NO Competitiva promedio
Paridad Retorno
Tecnologia Sl NO NO NO Competitiva promedio
Ventaja Por encima
Tiempo en el Competitiva del Retorno
Mercado Sl Si Sl Sl Sostenible promedio
Ventaja Por encima
Volumen de Competitiva del Retorno
Ventas Sl NO Sl Sl Temporal promedio
Ventaja Por encima
Competitiva del Retorno
Posicionamiento Sl NO Sl Sl Temporal promedio
Ventaja Por encima
Competitiva del Retorno
Precios Sl NO Sl Sl Temporal promedio

Fuente: Sustentante (2020).

En esta matriz se puede apreciar claramente como todos los recursos son valiosos

para la empresa, sin embargo, no son insustituibles, a excepcion de la calidad en el

servicio y, esto no significa que las demas empresas no puedan ofrecer igual o mejor

calidad del servicio, sino mas bien, que Fertisa SRL se destaca de los competidores
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por su experiencia en el mercado, lo cual le permite brindar un mejor servicio. Ahora
bien, Fertisa SRL posee varias ventajas competitivas que le permiten estar por
encima de sus competidores, estas son tiempo en el mercado, volumen de ventas,

posicionamiento y precios.

3.2.1-Competencias Distintivas-Ventaja Competitiva

La principal competencia distintiva de Fertisa SRL es que es una empresa pionera
en la venta de productos para la proteccion de cultivos en San Juan de la Maguana,
por lo tanto, es muy conocida por toda la region y es la primera opcion de los clientes
al momento de comprar este tipo de productos. Por lo tanto, en posicionamiento, se
encuentra en el top of mind de los clientes. La principal ventaja competitiva de
Fertisa SRL es que compra grandes volumenes de mercancia, por lo cual, obtiene
precios especiales y puede brindar a los clientes mejores precios que la

competencia.

3.3-Fortalezas y Debilidades

Como parte del analisis interno, se presentaran las fortalezas y debilidades de

Fertisa SRL.

3.3.1-Analisis de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

F1-Empresa pionera en la venta de productos para la proteccion de cultivos en San

Juan de la Maguana.
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F2-Excelente posicionamiento en la region.

F3-Personal capacitado en la venta de productos de proteccién de cultivos.

F4-Brinda los mejores precios del mercado.

F5-Servicio al cliente personalizado.

F6-Compromiso en el tiempo de entrega de los pedidos.

F7-Asesoria personalizada para el uso de fertilizantes y pesticidas de acuerdo al

tipo de cultivo o plantacion.

F8-Software personalizado para el manejo contable y de inventario.

F9- Buen manejo de las relaciones con los suplidores

F10-Manejo de finanzas saludables.

Debilidades

D1-La empresa no brinda seguimiento postventa.

D2-Falta de disefio de un manual de politicas y procedimientos.

D3-Necesidad de implementar un mayor uso de la tecnologia en los procesos

D4- Area de recepcion de clientes y despacho muy pequeiia.

D5-Necesidad de incluir una mayor cantidad de gondolas para una mejor

organizacion de los productos al publico.
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D6-Showroom limitado por espacio y cantidad de productos.

D7-Necesidad de ampliar el portafolio de productos y servicios.

D8-Estrategias de marketing reducidas.

D9-Falta de evaluacion de desempefio hacia los empleados para medir la calidad.

D10-Desconocimiento de la opinion del mercado sobre el servicio brindado por la

empresa.

3.4-Matriz Evaluaciéon Factores Internos (EFI)

Factores Internos Peso | Calificacion Freniae
Ponderado

Fortalezas
F1-Empresa pionera en la venta de productos
para la proteccion de cultivos en San Juan de la | 0.06 4 0.24
Maguana.
F2-Excelente posicionamiento en la regién. 0.04 4 0.16
F3-Personal capacitado en la venta de productos

g . 0.1 3 0.3
de proteccién de cultivos.
F4-Brinda los mejores precios del mercado. 0.05 3 0.15
F5-Servicio al cliente personalizado. 0.06 3 0.18
F6-C_:omprom|so en el tiempo de entrega de los 0.04 3 012
pedidos.
F7-Asesoria personalizada para el uso de
fertilizantes y pesticidas de acuerdo al tipo de | 0.08 4 0.32
cultivo o plantacion.
F8-Software personalizado para el manejo 0.05 4 0.2

contable y de inventario.
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F9- Buen manejo de las relaciones con los

. 0.06 4 0.24
suplidores
F10-Manejo de finanzas saludables. 0.06 3 0.18
Debilidades
D1-La empresa no brinda seguimiento postventa. | 0.05 2 0.1
D2-Fal'§a _de disefio de un manual de politicas y 0.03 1 0.03
procedimientos.
D3-Necesidad de implementar un mayor uso de la 0.05 5 01
tecnologia en los procesos ' '
D4- Area de recepcion de clientes y despacho 0.05 5 0.05

muy pequena.

D5-Necesidad de incluir una mayor cantidad de
gondolas para una mejor organizaciéon de los | 0.04 2 0.08
productos al publico.

D6-Showroom limitado por espacio y cantidad de

0.03 1 0.03
productos.
D7-Necesidad _dg ampliar el portafolio de 0.04 1 0.04
productos y servicios.
D8-Estrategias de marketing reducidas. 0.05 1 0.05
D9-Falta de evaluacion de desempefio hacia los
. . 0.03 1 0.03
empleados para medir la calidad.
D10-Desconocimiento de la opinién del mercado
. . 0.03 1 0.03
sobre el servicio brindado por la empresa.
Calificacién 1 2.63

Fuente: Sustentantes (2020).

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) presenta una calificacién de 2.63,
demostrando que la empresa presenta mayores fortalezas que debilidades, como
se pudieron identificar, lo cual indica que la empresa tiene una posicién interna

favorable.
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3.5-Identificacion de las Necesidades de la Organizacion

Es necesario conocer las necesidades de Fertisa SRL en su ambiente interno para
poder plantear estrategias de mejora. Por lo tanto, se presentara la entrevista
realizada al propietario y actual gerente general de la empresa, la cual fue de gran
ayuda para el desarrollo de la cadena de valor, recursos y capacidades y fortalezas

y debilidades.

3.5.1-Elaboracion y Aplicacion de Instrumentos de Investigacion

Instrumento de Investigacion: Entrevista.

Herramienta: Cuestionario Estructurado con Prequntas Abiertas

Entrevistado: Sr. Abel Gutiérrez

Objetivo de la Entrevista: Conocer informacién sobre el manejo interno de
Fertisa SRL.

Resultados de la Entrevista:

1. ¢Cudl es lalogisticainterna de Fertisa SRL?

En el manejo interno de la empresa, se factura el producto, esta factura se lleva
donde un despachador y él se encarga de buscar el producto, y cuando lo trae, otro

empleado lo despacha para evitar confusiones.
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2. ¢Como es el manejo del area de produccion y operaciones?

Basicamente Fertisa SRL no es una empresa que se dedica a la produccion de
fertilizantes, solo compra los productos a suplidores probados y revende a sus

clientes.

Dentro de las operaciones diarias de la empresa se encuentran, atencion inmediata
al cliente, facturacion, organizacion del almacén, despacho de mercancia y atencién
telefénica, la cual ha incrementado exponencialmente con la presencia de la

pandemia.

Ademas, semanalmente se realiza el pedido de mercancia a los suplidores.

3. ¢Cudl es lalogistica externa de Fertisa SRL?

Una vez realizada la facturacion de lo requerido por el cliente, se procede a enviar

el producto en maximo 24 horas laborables.

4. ¢Qué puede comentarme del manejo de marketing y ventas que ha tenido

la empresa?

La empresa no cuenta con un departamento de marketing. Por lo tanto, el marketing
es realizado de manera empirica. Con respecto a las ventas, el cliente siempre es
bien atendido, con un servicio personalizado, buscando siempre la satisfaccion y el

regreso para nuevas compras, asi como recomendaciones a otros clientes futuros.
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5. ¢Cuales son los servicios de la empresa?

Basicamente, los servicios de Fertisa SRL son asesoria técnica a la finca del cliente
siempre que se requiera y asesoria en la compra de fertilizantes y pesticidas de
acuerdo al tipo de cultivo o plantacion, asi como la venta de productos para la

proteccion de los mismos.

6. ¢Como realizan el aprovisionamiento dentro de Fertisa SRL?

La empresa cuenta con un sistema de inventario y contabilidad, de manera que sea
mas facil llevar un recuento de los productos en stock y los vendidos. Este sistema
se llama Sygma Soft 50 y fue preparado con los requerimientos especificos de la

empresa.

Todos los viernes en la mafiana se realiza una revision de los productos disponibles
en almacén para en horario de la tarde solicitar cualquier fertilizante o pesticida que
esté agotado o en proceso de finalizarse. De manera que la empresa recibe los

productos todos los lunes en horario matutino.

7. Conrelacion alatecnologia, ¢Qué sistemas utilizan?

Con respecto a la tecnologia, la empresa utiliza el sistema de contable y de
inventario Sygma Soft 50, el cual permite realizar las facturas a los clientes, debitar
los productos de almacén, manejar las cuentas por pagar y cobrar, asi como
organizar el inventario por tipo de producto y manejar una base de datos de los

clientes.
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8. ¢Como llevan al cabo la gestion de Recursos Humanos?

La empresa no cuenta con un departamento de Recursos Humanos. Los empleados
tienen tiempo laborando en la empresa y desde hace varios afios, no se contrata
personal nuevo. El gerente general es que se comunica directamente con los

empleados y realiza cualquier funcion del area de RRHH.

9. ¢Cuél es el manejo que presenta la parte financiera de Fertisa SRL?

Fertisa SRL posee un auditor contable externo, los cuales presentan toda la
informacion de la empresa al fisco. Ademas, la empresa cuenta con un auxiliar de
contabilidad, el cual es el encargado de realizar las facturaciones, cobros y pagos

de empleados, asi como de enviar toda la informacion digitalizada al contable.

10.¢,Como es la gestiéon empresarial de Fertisa SRL?

El manejo de la empresa siempre ha estado a cargo de su propietario y actual
gerente. En caso de que haya que tomar decisiones delicadas, se realizan
reuniones con los familiares relacionados directamente a Fertisa, pero en el 90% de

los casos, el poder de decision es del propietario y no es necesaria una reunion.

11..Qué competencias distinguen a la empresa o0 son vistas como ventaja

competitiva?

La principal ventaja competitiva de Fertisa SRL es que compra grandes volimenes
de mercancia, por lo cual, obtiene precios especiales y puede brindar a los clientes

mejores precios que la competencia.
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Ahora bien, una competencia distintiva muy marcada es que Fertisa SRL es pionera
en la venta de productos para la proteccion de cultivos, por lo tanto, es muy conocido
por toda la region y es la primera opcion de los clientes al momento de comprar este

tipo de productos.

12.¢,Qué considera que la empresa debe mejorar?

En el area de recepcion de clientes y despacho es necesario ampliar, pues el

espacio se ha vuelto mas reducido debido al incremento de la visita de clientes.

Ademas, actualmente con la situacién del COVID-19, si llegan varios clientes al
mismo tiempo, solo pueden estar dentro 3 personas, los demas deben esperar

afuera.

También es necesaria la inclusién de mas géndolas, pues el espacio es un poco

reducido, pero es necesario ampliarlo y habitar mas lugar donde exhibir el producto.

3.5.2-Documentacién de Situaciones Actuales

Al visitar la empresa, observar su funcionamiento y entrevistar al gerente general se
percibié un excelente ambiente laboral y sin problemas internos. Ademas, la
empresa siempre ha manejado finanzas saludables, lo cual no le ha permitido tener
cuentas en mora ni pagos pendientes a mas del tiempo de crédito permitido por los

suplidores.

Ahora bien, en base a la situacion actual del COVID-19, Fertisa SRL ha tenido que

realizar diferentes cambios en su sistema de trabajo y funcionamiento para
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garantizar la salud de sus empleados y clientes. Inicialmente, la empresa no estaba

recibiendo clientes dentro de sus instalaciones para salvaguardar a sus empleados.

Sin embargo, con la apertura de FASE 2, se han presentado situaciones a las que
Fertisa ha tenido que hacerle frente como la toma de medidas de que todos los
empleados deben utilizar mascarillas y los empleados de despacho deben estar

equipados con protectores faciales.

Ademas, para el ingreso de clientes en las instalaciones, los mismos deben hacer
uso obligatorio de las mascarillas y no se permiten mas de tres personas en el area
de recepcidn, todas a un metro de distancia para evitar proximidad entre un cliente

y otro.

Por otro lado, la empresa esta laborando en un horario mas reducido, pues su
horario normal es de 7:00am-7:00pm, pero por motivo del toque de queda
establecido, la empresa labora de 7:00am-6:00pm. De igual forma, se ha solicitado
al Ministerio de Trabajo el permiso para carta de trabajo a los empleados, en caso

de que alguno tenga una eventualidad de camino a su hogar.

Es necesario destacar que, la pandemia del COVID-19 ha traido situaciones de baja
en las ventas para Fertisa SRL debido a la situacion economica que atraviesa el

mundo actualmente.

Ademas, la entrega de productos a domicilio ha incrementado debido a que gran

parte de los clientes evitan salir a hacer las compras para protegerse del contagio.
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Ante esta situacion, la empresa esta buscando las mejores opciones para hacerle
frente a su tiempo de entrega en menos de 24 horas, con una demanda de casi el

doble de su capacidad.

Por lo tanto, es notable que por la presencia del COVID-19, tanto Fertisa SRL como
todas las empresas de San Juan de la Maguana, deben disefiar estrategias para

hacerle frente a largo plazo a todos los efectos que esto produzca a nivel comercial.

3.5.3-Analisis de la Informacion y Evidencias

Al recopilar toda la informacion necesaria sobre el manejo interno de Fertisa SRL

es importante destacar los siguientes hallazgos:

e Fertisa SRL no posee un esquema de operaciones, se basan en el manejo
diario de las funciones de cada empleado. Sin embargo, es necesario que
evallen la creacion de un esquema de las operaciones mas realizadas dentro

de la empresa.

e La empresa no cuenta con un departamento de marketing y ventas, las
estrategias de esta area son realizadas sin ser planeadas, lo cual no ha
permitido que la empresa logre un mayor crecimiento, pues se basan

principalmente en relaciones publicas de recomendaciones.

e Los servicios de la empresa son reducidos pero efectivos, pues en base a la

venta de productos para la proteccion de cultivos, asesoria técnica en fincas
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de clientes y asesoria en la compra de productos, han logrado desarrollar

una cartera de clientes leales a la marca.

e Elformato de aprovisionamiento utilizado por Fertisa es muy efectivo, debido
a que, al visitar su almacén, cuentan con mercancia en stock para grandes

volumenes de compra.

e Es necesario que la empresa invierta mas en tecnologia, pues trabajan con
la parte basica como es un sistema operativo y camaras de seguridad, pero
existen otros elementos tecnoldgicos que brindarian mayor efectividad a los

procesos.

¢ No existe un departamento de Recursos Humanos, ni estan disefiadas las

pautas para contratacion o cancelacién de empleados.

e La empresa muestra un esquema de finanzas bastante saludable, pues no
presenta deudas a entidades bancarias, solo cuentas por pagar a suplidores,

las cuales estan dentro del rango de crédito y sin atrasos.

3.6-Conclusiones

La logistica interna de la empresa es un proceso corto pero efectivo, pues nunca
han presentado inconvenientes con el mismo. Por lo tanto, se considera que pueden

continuar de la misma manera.
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Ahora bien, con relacion a su logistica externa se considera necesario implementar
un seguimiento postventa, para conocer el grado de satisfaccion de los clientes una

vez recibida la mercancia, de manera que la empresa pueda mejorar su servicio.

La empresa no cuenta con un presupuesto para marketing y ventas ni con un
departamento como tal, por lo tanto, es necesario que Fertisa SRL visualice la

importancia de ambas actividades para el incremento de sus ingresos.

El uso de la tecnologia por parte de Fertisa SRL es muy pobre, lo cual muestra

procesos obsoletos.

La empresa no cuenta con un programa de capacitacion para los empleados, todos
poseen experiencia en los productos que se comercializan, pero de manera técnica.
Sin embargo, con una capacitacién adecuada, los empleados podrian brindar una

asesoria mas especifica en cada caso que el cliente lo requiera.
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Capitulo 4: Analisis Externo
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4-Andlisis Externo

4.1-Analisis del Macroambiente

Se realizara un analisis del macroambiente presentando la técnica PESTEL, la cual
se basa en las perspectivas politica, econdmica, sociodemografica, tecnoldgica,

ambiental y legal del entorno externo de Fertisa SRL.

4.1.1.-Perspectiva Politica

La Republica Dominicana esta en un periodo de inestabilidad politica, pues el afio
2020 ha venido cargado de diferentes situaciones en este sector. Inicialmente la
aparicion en escena de nuevos partidos politicos, lo cual ha vuelto aun mas

competitivo el ambiente de las elecciones Julio 2020. (Valentin, 2020)

Debido a la presencia del COVID-19, se ha hecho necesario el cambio de la fecha
de las elecciones presidenciales para evitar la aglomeracién de personas en este
tipo de actividades. A raiz de esto, las campafas politicas pararon durante las
primeras semanas de confinamiento por la pandemia, lo cual generd gran

incertidumbre entre los candidatos politicos. (Valentin, 2020)

Ademas, existe un vacio a nivel politico, el cual se ha generado por la cancelacién
de las elecciones municipales por acuse de fraude electoral, lo cual presenta un
gobierno titubeante ante situaciones de materia politica y proteccién de los derechos

de los ciudadanos al voto responsable. (Valentin, 2020)
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De acuerdo a varias personalidades del medio politico, la Republica Dominicana
enfrenta una de las crisis politicas mas complicadas en muchos afios, pues la tltima
vez que se cancelaron elecciones fue en el afio 1962, al elegir al presidente Juan
Bosch en los primeros comicios, luego de la caida del gobierno del dictador Rafael

Lednidas Trujillo Molina. (Valentin, 2020)

A todo esto, se suma la incertidumbre de la poblacién con la situaciéon del COVID-
19, lo cual representa una gran cantidad de personas que no votaran en las
proximas elecciones presidenciales, debido a que preferiran quedarse en sus

hogares antes que ejercer el derecho al voto y contagiarse. (Valentin, 2020)

4.1.2-Perspectiva Econ6mica

En base a informaciones del Banco Central de la Republica Dominicana (2020), la
actividad econdémica presenta un comportamiento neutro en el primer trimestre del
afno y ante la presencia del COVID-19. Al cierre del primer trimestre del 2020, se
presentan resultados del Producto Interno Bruto (PIB) que presentan de manera
preliminar el comportamiento del indice promedio ponderado como alcance al valor
agregado en las distintas actividades econémicas manteniéndose neutral, lo cual
representa una variacion de 0.0%, con relacion al mismo trimestre del afio 2019. Es
importante destacar que las variaciones del Indicador Mensual de Actividad
Economica marcaron 4.7% en enero, 5.3% en febrero y -9.4% en marzo del

presente afio. (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)
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Es necesario destacar que los resultados negativos de -9.4% del mes de marzo
presentan el gran impacto de las medidas de proteccion para evitar la propagacion
del COVID-19, las cuales engloban el distanciamiento social, la suspension de
operaciones en actividades econdémicas no esenciales, cierre de las fronteras del
pais por aire, mar y tierra, toque de queda desde las 5:00 p.m. hasta las 6:00 a.m.,
limitaciones en el transporte publico, entre otras medidas sanitarias. Estas medidas
fueron implementadas por el Poder Ejecutivo buscando salvaguardar la salud de los
dominicanos y han sido de gran importancia por el nivel de transmisién del

coronavirus. (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)

Producto Interno Bruto Trimestral
Tasa de crecimiento interanual (%)

8.0 - 6.8
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Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana (2020)

Es necesario destacar que durante los meses de enero y febrero 2020, la economia
dominicana presentaba un crecimiento con relacion a su nivel potencial,
especialmente como resultado de las condiciones monetarias positivas desde el

segundo semestre del afio 2019.
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Por otro lado, es necesario destacar que este afio 2020 se ha visto impactado por
la pandemia COVID-19, lo cual indudablemente creara un fuerte golpe de la
economia mundial como consecuencia del denominado “Gran Confinamiento”. Por
lo tanto, las proyecciones mas actuales del Fondo Monetario Internacional (FMI)
vaticinan una reduccion en el crecimiento de la economia a nivel global de un 2.9%
registrado en 2019 a un estimado de -3.0% para el presente afio. En base a esto, el
Banco Central de la Republica Dominicana ha acrecentado de manera significativa
su politica de flexibilizacidbn monetaria con una reduccion de 100 puntos basicos en
la tasa de politica monetaria a partir del mes de marzo y medidas de expansion de
liquidez adicionales, brindando a los sectores productivos y hogares
aproximadamente RD$120,000 millones y US$622 millones. (Banco Central de la

Republica Dominicana, 2020)

Destacando dentro de éstas, la provision de liquidez por hasta RD$50,000 millones
mediante Repos a 90 dias renovables hasta un afio, presentado como garantia
titulos de deuda publica y del Banco Central como tal. Ademas, se trabajé con la
flexibilizacion de mas de RD$30,133.4 millones del encaje legal para ser
canalizados como préstamos a todos los sectores productivos. Complementando
esto, se busca apoyar a las actividades de Turismo, Exportacion, Construccion e
Industria Manufacturera. Razén por la cual, la Junta Monetaria aprobd una nueva
ventanilla de financiamiento de RD$20,000 millones para canalizar nuevos

préstamos, asi como refinanciamientos a las empresas de los referidos sectores, a
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tasas de interés no mayores al 8% anual y con vigencia de hasta 3 afios. (Banco

Central de la Republica Dominicana, 2020)

En otro tenor, para las micro, pequefias y medianas empresas se ratificaron
facilidades por aproximadamente RD$20,681 millones, los cuales incluyen
préstamos personales de montos pequefios. Es necesario explicar que estos
nuevos financiamientos deberan ser clasificados como riesgo de categoria A, con
un 0% de provisiones y no podran ser considerados en el calculo del indice de
solvencia durante un periodo de un afio. Al mes de marzo, del monto total autorizado
en las medidas de flexibilizacion monetaria, ha sido posible canalizar de forma
positiva mas de RD$52,000 millones desde la presentacion al publico de dichas

disposiciones. (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)

En base a esto, las medidas monetarias afables han brindado un incremento
interanual en la cartera de crédito al sector privado en moneda nacional al 30 de
abril 2020 por RD$116,227.3 millones, lo cual equivale a un crecimiento anual de
13.2%, muy superior al crecimiento del PIB nominal. Ademas, el entorno monetario
ha ayudado a minimizar alrededor de 300 puntos basicos de la tasa de interés de
los préstamos concedidos durante el mes de abril 2020, al pasar de 13.3% a 10.4%.

(Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)
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Préstamos al Sector Privado en Moneda Nacional (RD$)
Tasas de crecimiento interanual (%)
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Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana (2020)

Debido al estado de emergencia sanitaria, las acciones de politica monetaria antes
planteadas buscan mitigar el impacto, avalando condiciones monetarias para que la
economia del pais pueda poco a poco retomar su crecimiento, al momento que
concluyan las restricciones operativas existentes asociadas al distanciamiento

social. (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)

En tal forma, organismos como el Banco Mundial, la Comisibn Econ6mica para
América Latina y el Caribe (CEPAL), el FMI y demas, afirman que la economia
dominicana sera una de las menos impactadas por la crisis generada por el COVID-
19 en América Latina, lo cual brinda un prondstico para el cierre del 2020 con un
comportamiento neutral en relacion al afio 2019, o un nivel de contraccion mas
reducido con relacion a los pares. Todo esto, en base a que las entidades estan de
acuerdo en que la economia de la Republica Dominicana posee fuertes bases

macroecondmicas y una probada capacidad de resiliencia para atravesar por golpes
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adversos tanto de manera interna como externa. (Banco Central de la Republica

Dominicana, 2020)

PIB Ameérica Latina 2020
Tasas de crecimiento interanual (%)
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Chile 3.0 I
Costa Rica 3.3 I
Bolivia 34 I
Nicaragua 4.3 I
El Salvador 1.3 I
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Argentina 5.2 I
México -6.0 [N
Ecuador -6.0 [

Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana (2020)

Con relacion al periodo enero-marzo 2020, la actividad econdmica representa
variaciones positivas en: Salud con un 12.8%, Servicios Financieros con un 9.5%,
Energia 'y Agua en un 5.2%, Comunicaciones en un 5.1%, Actividades Inmobiliarias
en un 5.1%, Agropecuaria en un 5.0 %, Otras Actividades de Servicios en un 4.0%,

Comercio en un 2.5%) y Manufactura Local en un 0.1%.

Mientras que otros sectores han presentado un mayor nivel de dafios por las

medidas de confinamiento aplicadas a partir del mes de marzo 2020, estos son

78



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

Hoteles, Bares y Restaurantes en un -17.9%, Construccion en un -4.0% vy
Transporte y Almacenamiento en un -3.0%. (Banco Central de la Republica

Dominicana, 2020)

Independientemente, es importante destacar que el sector Agropecuario ha
presentado un crecimiento de 5.0% durante el periodo enero-marzo 2020, pues se
ha mantenido en constante produccion de los insumos que la poblacién ha
necesitado durante la pandemia del COVID-19. De la misma manera, la actividad
de Explotacién de Minas y Canteras ha mantenido sus operaciones para satisfacer
la demanda externa de metales preciosos, especialmente oro, lo cual ha presentado
un incremento caracteristico en sus estandares de precios en los Ultimos meses,
siendo calificado como un activo seguro de refugio en tiempos de fluctuacion. Por
lo tanto, estos aumentos recientes en el valor del referido metal han incurrido de
manera significativa en la expansion de sus exportaciones en el primer trimestre del

afo 2020. (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)
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Producto Interno Bruto (PIB)* Enero-Marzo 2020
Tasa de crecimiento interanual (%)

cne-mar

Actividades Economicas

2020
Agropecuario 5.0
Explotacién de Minas y Canteras -7.0
Manufactura Local 0.1
Manufactura Zonas Francas 0.1
Construccion 4.0
Serwicios 1.2
Energia y Agia 52
Conereio 2.5
Hotelkes, Bares y Restawrantes -17.9
Transporte y Almacenansento -3.0
Conumicaciones hH |
Serwcios Financieros 9.5
Actividades Inmobilarias y de Akqulker 5.1
Ensetanca 28
Sahxd 12.8
Otras Actividades de Servicios 4.0
Admmistracion Piblica y Defensa 3.1
Producto Interno Bruto 00

Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana (2020)
*Cifras preliminares.

Es necesario reconocer que el sector hotelero, bares y restaurantes, presentan un
comportamiento en los dos primeros meses del afio con efectos negativos, el cual
es originado por la propagacion de noticias en medios de comunicacion
internacionales sobre situaciones negativas ocurridas a turistas americanos durante
sus vacaciones en el pais durante el primer semestre del 2019, esto se reflej6 en la
caida de las reservaciones hacia el pais. Sumado a esto, la disposicion del cierre
de las fronteras por aire, mar y tierra a partir del decreto 134-20 del 19 de marzo, lo
gue indujo a la suspension de los servicios de alojamiento y a la interrupcion parcial
de las actividades de servicios de alimentos, los cuales estan ofreciendo servicios
exclusivamente bajo las modalidades de entrega a domicilio (delivery) y e recogida

en el establecimiento (take out). (Banco Central de la Republica Dominicana, 2020)
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4.1.3-Perspectiva Sociodemografica

En base al perfil sociodemogréafico, San Juan de la Maguana es cabecera y capital
de la provincia de San Juan, presentado de acuerdo al Censo de Poblaciéon y
Vivienda de 2010, una poblacién total de 232,333 habitantes, de los cuales 122,550
eran hombres y 109,783 mujeres. (ONE, 2010) La poblacion urbana del municipio
fue de 60,10%., incluyendo las poblaciones de los distritos municipales. Es
importante destacar que de acuerdo a ONAPLAN (2005), San Juan es la cuarta

provincia mas pobre del pais y la tercera con mayores niveles de extrema pobreza.

Las principales actividades del municipio son la ganaderia y la agricultura, las cuales
existen desde los inicios de la provincia de San Juan. Es necesario destacar que
esta fue la prima provincia en produccion de leche en el suroeste. Dentro de la
agricultura, se presentan tierras fértiles y un clima positivo, lo cual las hace apta
para el cultivo de leguminosas y cereales como: habichuelas, frijoles, maiz, mani,
arroz, guandules, sorgo y habas. Gracias a todo esto, la provincia es conocida como

“El Granero del Sur”. (Galvan, 2016)

Con relacion a la zona suroeste, el perfil sociodemogréfico presenta una mayor
cantidad de personas con capacidad adquisitiva baja-media y solo un pequefio
porcentaje con altas posibilidades de inversion. Sin embargo, al ser personas
mayormente dedicadas a agricultura y ganaderia poseen una calidad de vida
saludable y campestre. En el municipio se promueve la limpieza y prima la

proteccion por parte de las autoridades. (Galvan, 2016)
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Con respecto al turismo, San Juan de la Maguana no es una de las areas pensadas
por extranjeros para visitar y los locales solo se dirigen hacia esta area a visitar

familiares. Es decir, a nivel turistico, el area es practicamente nula. (Galvan, 2016)

4.1.4-Perspectiva Tecnoldgica

A nivel tecnoldgico, el mercado agropecuario de San Juan de la Maguana posee
estaciones meteorologicas en las fincas mas destacadas. Las cuales indican el nivel

de humedad del suelo para programar el uso adecuado del agua en los cultivos.

En cultivos especificos, se emplea la techologia de riego presurizado, el cual brinda
un nivel de eficiencia increible, regulando de forma precisa el uso de agua y la

cantidad que necesitan las plantaciones de cereales.

Por otra parte, utilizan el empacado presurizado, lo cual ayuda a normalizar la
precision de las libras por empaque de producto, especialmente en cereales. Asi
como el uso de maquinas de siembra directa, trasplantadoras y recolectoras,

especialmente en el subsector arrocero. (Ferreras, 2016)

El uso de la tecnologia en el &area agropecuaria, brinda una considerable
disminucién en los costos de produccion, lo cual permite brindar mejores precios de

venta de los productos.

Es importante destacar que, para los cultivos de habichuelas y guandules el IDAF

posee una estacion experimental e Arroyo Loro, San Juan, la cual cuenta con
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material genético para incrementar la produccién de semillas con diversidades

resistentes y tolerantes al virus del mosaico dorado. (Ferreras, 2016)

Dentro de la tecnologia utilizada, aun no se ha experimentado con drones. Sin
embargo, seria imperativo y representaria un gran avance para la region, pues les
permitiria a los agricultores monitorear sus cultivos, rociar herbicidas y fertilizantes
en un formato mas preciso y detectar posibles anomalias en grandes plantaciones.

(Ferreras, 2016)

4.1.5-Perspectiva Ambiental

Con respecto a la perspectiva ambiental, San Juan de la Maguana posee una rica
historia de suelos fértiles que le permiten tener zonas montafiosas y gran cantidad
de cultivos, por lo cual, el verdor prima en esta parte del pais, lo cual brinda un

pulmon al area suroeste de la Republica Dominicana.

Actualmente se utilizan fertilizantes y pesticidas para proteger los cultivos de pestes.
Sin embargo, los mismos deben cumplir con estandares de calidad que garanticen

la proteccién del medio ambiente.

Debido a que San Juan es un area dedicada especificamente a la agricultura y la
ganaderia, sus ciudadanos protegen mucho el medio ambiente y velan por el

cuidado de sus arboles y plantaciones.

La provincia de San Juan cuenta con seis areas protegidas, las cuales estan

divididas en Parque Nacional y Reserva Natural, con una superficie de 1,003.40km2,
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representando aproximadamente al 29.83% del area total de la provincia estan

dentro de Sistema Nacional de Areas Protegidas. (Ministerio de Medio Ambiente y

Recursos Naturales, 2018)

4.1.6-Persectiva Legal

En el marco legal, el sector agropecuario debe atenerse a las siguientes leyes,

reglamentos y decretos:

Reglamento de uso y manejo ambiental de agroguimicos y sus residuos
en producciéon horticola. Este detalla claramente las especificaciones
técnicas ambientales para la compra, uso y comercializacion de los
agroquimicos en la produccion horticola, la forma como debe ser almacenado
y etiquetado para la proteccion de los mismos y el manejo responsable de

los productos en las plantaciones.

Reglamento Técnico Ambiental para el manejo de plaguicidas y sus
desechos en las actividades agricolas, pecuarias, forestales y de
control de plagas urbanas. Este reglamento creado por el Ministerio de
Medioambiente y Recursos Naturales se enfoca en el correcto uso y manejo
de los plaguicidas, la aplicacion de los mismos, como deben estar disefiados
los centros de acopio, la manipulacion de los plaguicidas de acuerdo al tipo
de actividad, los requisitos ambientales y las prohibiciones para proteccion

de los cultivos y la salud humana.
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Ley Numero 311: Registros de plaguicidas y sus reglamentos. Esta ley
explica la necesidad obligatoria de registrar todos los plaguicidas y sus
componentes para que sean aprobados y reciban el permiso antes de iniciar
la comercializacion. Ademas, detalla medidas sobre el uso moderado de los

mismos de acuerdo a los tipos de plantaciones.

Decreto No 217-91: Prohibicion sobre algunos plaguicidas. En este caso,
el Ministerio de Agricultura explica detalladamente los componentes y
plaguicidas que no se deben utilizar en los cultivos, para proteccion del

medioambiente y de los consumidores.

Reglamento No 322-88: Uso y Control de Plaguicidas. Esta ley explica la
importancia de la produccion y uso responsable de los plaguicidas. Ademas,
deja claro la necesidad de que todas las empresas productoras y
comercializadoras deben rotular claramente los empaques, explicando las

ventajas, desventajas y formato de uso de los productos.

Decreto No 356-99: Reglamento para el control de importacion y uso de
sustancias agotadoras de la capa de ozono. Este decreto se enfoca en
cuidar al medio ambiente del uso excesivo de sustancias que puedan hacer
dafio a la capa de ozono, dictaminando medidas especificas para evitar el

abuso de pesticidas y plaguicidas.
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e Decreto No 819-03: Reglamento de Agricultura Orgénica. A través de este
decreto se crea el Consejo Nacional de Agricultura Organica, el cual es el
encargado de velar por la correcta aplicacion de las técnicas para la

produccion de productos organicos.

4.2-Andlisis del Entorno Competitivo

El entorno competitivo representa gran importancia en el macroambiente de Fertisa
SRL, debido a que ayudard a que se presente mas a fondo la industria a la que
pertenece la empresa, los competidores, el posicionamiento, el manejo del mercado

y el andlisis de las amenazas y oportunidades.

4.2.1-Descripcion de la Industria a la que Pertenece la Empresa

El sector agropecuario es una de las bases mas importantes en la economia
dominicana, debido a que genera una gran cantidad de empleos, divisas y garantiza

una seguridad de alimentacion para la poblacion en general.

De acuerdo al Informe del Banco Central (2020) durante el periodo enero-marzo del
presente afio, el sector agropecuario presenta un crecimiento de un 5.0%, debido a
la capacidad de produccioén para suplir la demanda externa e interna. Pues es
necesario destacar que, a pesar de la pandemia del COVID-19, este sector se ha

mantenido inalterable en su labor diaria para garantizar el sustento a la poblacion.

Sin embargo, el sector agropecuario enfrenta varios retos, especialmente la

expansion de su capacidad productiva y lograr crédito para pequefios y medianos
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productores, de los cuales un 85% no tiene titulo de propiedad de las tierras que
trabaja, lo cual los hace solicitar financiamientos informales a altas tasas. Otro de
los retos es la capacitacion a nivel técnico de los productores, pues es necesario
gue se formen de una manera mas profesional para lograr eficientizar los procesos.

(Bautista, 2014)

Ademas, estd el reto de la rehabilitacion de la infraestructura de caminos vecinales,
lo cual ayudaria con el transporte y acceso a los cultivos de una manera mas rapida
y efectiva. Asi como una mayor cantidad de inversion en investigacion y desarrollo

para lograr un crecimiento favorable de este sector. (Bautista, 2014)

En otro tenor, también se enfocan en innovacion en la cadena de produccion y en
el fomento de creacion de cooperativas para brindar un mayor soporte a los
agropecuarios de las regiones, de manera que puedan realizar producciones
masivas de productos de exportacion que cumplan con las medidas sanitarias y

fitosanitarias exigidas. (Bautista, 2014)

Es importante destacar que el Ministerio de Agricultura inicié en el afio 2014 el
proyecto de desarrollo productivo y competitividad de la provincia San Juan,
seleccionando la misma por sus excelentes -caracteristicas territoriales vy
demograficas. El objetivo principal siempre ha sido incrementar el area cultivable, la
capacidad exportadora de la provincia, brindar un acceso mas flexible a crédito a
los productores, ayudar a los propietarios de cultivos a obtener los titulos de las

tierras trabajadas, brindar acceso a otros mercados reduciendo costos de
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transporte, poner a disponibilidad mas recursos hidricos y fomentar la capacitacion
de los empleados del sector agricola. De manera que, se logre un cambio en el
valle, logrando una reduccion considerable de los niveles de pobreza, promoviendo
los empleos para brindar mejores oportunidades de vida y sustento a sus habitantes,
asi como también mayor competitividad del San Juan en el sector agropecuario.

(Bautista, 2014)

Con relacion a las asociaciones, San Juan cuenta con la Asociacion de Productores
Agricolas de San Juan de la Maguana y la Red de Organizaciones de Agropecuarias

del Valle de San Juan.

4.2.2-Andlisis de los Competidores

Con relacion al andlisis de competidores en el area de productos para la proteccién
de cultivos en San Juan de la Maguana, Fertisa cuenta con tres principales

competidores, los cuales son:

e Comercial Jessuly. Es una empresa dedicada a la venta de fertilizantes y
financiamiento para cosechas. Debido a que ofrecen financiamiento de
cosechas, se han convertido en una opcion muy atractiva para los
agricultores pequefios. Estan ubicados en la Av. Eusebio Puello en San Juan

de la Maguana y representa el competidor nimero uno de Fertisa SRL.

e Almonte Comercial. Esta empresa se dedica directamente a la venta de

fertilizantes, cuentan con varios afios de experiencia en el mercado y se
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suplen principalmente de empresas similares a Fertisa SRL. Estan ubicados
en la Av. Circunvalacién Norte en San Juan de la Maguana y representa el

segundo competidor de la empresa en el sector.

e Bagrisa. Esta empresa cuenta con reconocimiento en la region y se dedica
a la venta exclusiva de fertilizantes. Se encuentran ubicados en la Calle
Santomé No.46 en San Juan de la Maguana y representan el competidor

namero tres para Fertisa SRL.

4.2.2.1-Alcance de la Competenciay Grado de Integracion de la Misma

La competencia de Fertisa SRL en el mercado de San Juan de la Maguana ofrece
productos muy similares, por lo tanto, no existen una diferenciacion muy amplia en
cuanto a productos se refiere. Sin embargo, la importancia radica en que muchos
de los competidores solo tienen algunas marcas especificas de fertilizantes, o solo
venden al detalle y para ventas al por mayor necesitan estimar periodos de entrega

de 5-8 dias, lo cual no es rentable para los agricultores.

En San Juan de la Maguana, existen tres competidores directos que representan la
competencia de Fertisa SRL. Ahora bien, debido a la amplitud del mercado y la
cantidad de agricultores, todas las empresas poseen carteras de clientes sélidos y

leales a las mismas.
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Atractividad de competidores potenciales/barreras de entrada

.. Poco Muy
Condiciones Atractivo N Atractivo

NUmero de
competidores Alto Bajo
iguales
_CreC|m_|ento de la Alto Alto
industria
Barreras del Alto Alto
mercado
Diferenciacion del . .

g Bajo Bajo
servicio
Tendencia a
participar de la Bajo Bajo
industria.

Fuente: Sustentantes (2020).

4.2.2.2-Posicién y Movimientos Estratégicos de los Competidores

Los competidores de Fertisa SRL no se enfocan en realizar actividades o estrategias
de marketing a gran escala para atraer clientes, al igual que la empresa
seleccionada, poseen su cartera de clientes por tiempo en el mercado, prestigio y
servicio al cliente. La principal publicidad es la recomendacién entre los agricultores

de la region.

Los tres principales competidores de Fertisa SRL se encuentran directamente en
San Juan de la Maguana, por lo tanto, se presentara el posicionamiento de los

mismos y los movimientos estratégicos de cada uno de ellos a nivel regional.
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Posicionamiento

No.3

Se puede evidenciar en el grafico anterior que el primer competidor de Fertisa SRL

Fuente: Sustentantes (2020).

es Comercial Jessuly debido a que brinda servicios de financiamiento de cultivos.
En segundo lugar, se encuentra Almonte Comercial, el cual vende una gran cantidad
de fertilizantes a pequefos agricultores. Y, en tercer lugar, se encuentra Bagrisa,
dedicada a la venta de fertilizantes, los cuales en muchas ocasiones compra a

Fertisa SRL.

91



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

Movimientos Estratégicos de acuerdo a Cada Competidor

» Aflos de experiencia en el mercado de
fertilizantes y pesticidas.

* Brindan financiamiento de cultivos.
» Horario de atencion extendido.

» Manejan fertilizantes y pesticidas al
detalle.

» Cuentan con una cartera leal de
pequefios agricultores.

* Precios asequibles.

* Venta de fertilizantes de calidad.

» Atencion a domicilio para comprar al
detalle.

* Excelente servicio telefénico para
pedidos.

Fuente: Sustentantes (2020).
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4.2.3-Grupo Estratégico en que se Desarrolla

Mapa de Grupos Estratégicos de Fertisa SRL y sus Competidores

4
Alto
Almonte
Comercial
Bajo >
i AMPLITUD DE LA LINEA DE
Baja PRODUCTOS Alta

En el mapa de grupos estratégicos con respecto a la empresa y su competencia, se
puede ver claramente como Fertisa SRL presenta la mayor amplitud en su linea de
productos, debido a que es la empresa que mas variedad ofrece al mercado. En
segundo lugar, se encuentra Comercial Jessuly, la cual ofrece el financiamiento de
cultivos. En tercer lugar, Almonte comercial con una linea de productos buena pero
no extensa y, en cuarto lugar, Bagrisa con un portafolio reducido de productos al

mercado.
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Mapa de Grupos Estratégicos para Fertisa SRL

'y
~ .
Abonos
organicos.
Herbicidas.
Bajo .
j AMPLITUD DE LA LINEA DE
Baja PRODUCTOS

Fuente: Sustentantes (2020).

Se puede ver como dentro de la amplitud de la linea de productos, los fertilizantes
y pesticidas son los mas comerciales, seguidos de los fungicidas protectores y
fertilizantes exfoliales. En nivel medio se encuentran los abonos organicos y
herbicidas y bajando un poco mas en la cadena las hormonas y fito reguladores.

Ahora bien, lo que tiene menor amplitud son las bombas asperjadoras.

94



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

4.2.4-Posicionamiento Competitivo

El posicionamiento competitivo de las empresas dedicadas a la venta de
fertilizantes y pesticidas en San Juan de la Maguana es muy facil de detectar debido

a gue solo existen cuatro empresas de renombre en la region.

Matriz de Posicionamiento Competitivo

Alto
Comercial
Jessuly
CALIDAD
Almonte
Comercial
Bagrisa
Bajo

Bajo SURTIDO Alto

Fuente: Sustentantes (2020).

En la matriz de posicionamiento competitivo se puede ver claramente como Fertisa
SRL presenta un alto surtido de productos con una alta calidad, seguida de
comercial Jessuly que presenta una alta calidad, pero con bajo surtido, pues en
muchas ocasiones presentan falta de inventario, pues su fuerte es la financiacion
de cultivos. Luego, Almonte Comercial y Bagrisa presentan un bajo surtido y baja
calidad.
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4.2.5-Tamafo del Mercado y Datos del Mercado

Segun el Censo de Poblacion y Vivienda de 2010, el municipio de San Juan poseia

una total de 232,333 habitantes, de los cuales 122,550 eran hombres y 109,783

mujeres. Es necesario destacar que la poblacién era de 60,10%, incluidas las

poblaciones de los distritos municipales. (ONE, 2010)

Poblacion del municipio por sexo,
segun distrito municipal, afno 2010

San Juan Pedro Corto (OM.)

0 00000

50,320 52,848 30,631 33,682 17E7
132177 78,313 6,801

Sabana Alla (DM} EL Rosario (D) Halo ded Padre (DM

0 00000

57 1484 3985 3441 3183 26zB
1241 7420 5.B11

La Jagua (D] Las MagLeanas-Halo Las Charcas da

Mo (DMLY Mara Mova (DU
2289 1565 z.abz 2,230 1782 1384
3,855 5102 3,166

Fuente [X Censo Maconal de Poblacion y Vivienda 2040, OMNE

Sabaneta (DUML)

O

2455

~

&

5621

Guanite (DML

O 0O

1.Bag 1345

3670

Las Zanjas (CUML)

O 0O

4963 4028
8,991
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Ahora bien, un estimado realizado por la Oficina Nacional de Estadistica sobre la

proyeccion de la poblacion en San Juan para el afio 2019, refleja lo siguiente.

Firamide estimada y proyectada de la poblacion,
municipio San Juan, 2019

B0 &IOS ¢ MéS
TE-Ta
FO-74
559

Gio-Gq
2559
Lo-54
4G40
40-34
363
034
250
z0-24
15-15
10-14
59
-4

FEID 500 1500 1500 EO0 zEO0 4500 G500 EROD
Fuente: Eslirmaciones v Proyecciones Maconales de Poblacion 2oeg OME

La division territorial politica la marca como la provincia namero 22, con 6

municipios, 18 distritos municipales, 81 secciones, 676 parajes, 91 barrios y 153

sub-barrios. (Oficina Nacional de Estadistica, 2019) Los distritos municipales de San

Juan son:
Region ElValle
Provincia San Juan
Padro Corto (DM) TI—
Sabaneta DM) S
Sabana Alta (DM) 0,M,)
El Rosario (DM) Hato del Padre
" y Hato del Pacre (DM) 0.M)
Distritos Municipales Guanito DM)
La Jagua (DM)
Las Maguanas-Hato Nuavg (DM)
Las Charcas de Maria Nova (DM)
Las Zanjas(DM)
H 2
Superficie 1728 kim a5 Charss
Densidad de la poblacion 76 hab/km? e aria N
Ley de creacion Ley 40¢ del 09-06-1845 (0:M)

Fuente: ONE (2019)
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4.2.6-Grado de Diferenciacion de Productos

El sector dedicado a la venta de fertilizantes y pesticidas presenta un grado de

diferenciacion comparativamente bajo, lo cual se debe a que las empresas brindan

al mercado productos muy similares a precios muy parejos. Sin embargo, en base

a las observaciones realizadas en el mercado de San Juan, se pueden identificar

los siguientes elementos de diferenciacion:

Calidad del servicio. El servicio brindado a cada cliente al momento de
visitar las empresas que venden fertilizantes y pesticidas es determinante en
gran parte para que los clientes prefieran una empresa por encima de las

demas.

Calidad del producto. Los agricultores valoran mucho la calidad de los
productos y los beneficios que aportan a las cosechas, es por esto que, la
interrogante principal siempre es conocer los efectos de los fertilizantes y
pesticidas en los diferentes tipos de cultivos. Por lo tanto, un producto de

calidad, supera la competencia.

Cantidad del producto. Es de gran importancia para los agricultores obtener
una cantidad considerable del producto por un precio asequible. Es por esto,
que, a mayor volumen, desean mejores precios y valoran la cantidad de

kilogramos de cada empaque.
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e Precios. Es una de las razones mas determinantes para los pequefios
agricultores y los independientes, debido a que compran en pocas
cantidades, pero desean precios atractivos, al igual que los medianos y
grandes agricultores que buscan precios competitivos basados en volumen

de compra.

e Tiempo de entrega. El tiempo de entrega de los productos nunca debe
exceder el comprometido con el cliente. Por lo tanto, los agricultores valoran
mucho que los productos sean entregados en el tiempo prometido y cuando
reciben la mercancia antes, esto genera un incremento de la imagen de la
marca ante ellos, lo cual los lleva a preferir una empresa por encima de las

demas.

e Servicios a domicilio. Es de gran importancia que las empresas brinden
servicio a domicilio en toda la regién, pues en muchas ocasiones los
agricultores no pueden trasladar los fertilizantes o pesticidas y necesitan

soporte para obtener el producto.

4.2.7-Analisis de Tendencias

El comercio de fertilizantes en la Republica Dominicana es de aproximadamente
cinco millones de quintales al afio, donde dos empresas controlan mas del 90% del

mercado y suplen a pequefias y grandes distribuidoras a nivel nacional.
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Los fertilizantes son realizados de acuerdo a las necesidades de los cultivos y del
suelo en la Republica Dominicana, por lo tanto, la materia prima se importa para la

fabricacion de los mismos.

La tendencia del mercado radica principalmente en utilizar fertilizantes de forma
granulada. Sin embargo, en los ultimos afios se ha presentado un crecimiento del
uso de fertilizantes liquidos y solubles para trabajarlos a través de sistemas de riego

por goteo.

Con relacion a las tendencias tecnologicas, el mercado de fertilizantes aparenta ser
eficiente, de manera que los clientes agropecuarios obtienen sus fertilizantes en el
tiempo y las condiciones requeridas, pues la red de distribucién de este tipo de

productos esta a lo largo de todo el territorio nacional.

Una tendencia muy marcada en el mercado es el estudio de suelos y la asesoria
para la aplicaciébn de productos, pues los agricultores se suplen de personal
calificado para seleccionar el mejor fertilizante para sus cultivos, de manera que no

se presenten errores en el desarrollo de las siembras.

De acuerdo a un estudio realizado por el Instituto Interamericano de Cooperacion
para la Agricultura (2016) se evidencia que, gracias a la presencia de plantas
procesadoras en los puertos, el manejo de insumos para los fertilizantes es a granel,
brindado mayor facilidad para el transporte y entrega. Ademas, el mercado tiene la
tendencia a conocer los estandares de precios de los productos, debido a que varian

muy poco por las facilidades arancelarias.
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Con relacion a las tendencias en el pago de los productos, la mayoria de agricultores
pagan a 30 dias y los compradores grandes reciben un porcentaje de descuento por
pago inmediato. Ahora bien, en caso de que los pagos no sean realizados a 30 dias,

los agricultores incurren en el pago de mora, por el tipo de producto.
4.2.8-Fuerzas Impulsoras y Factores Claves de Exito en la Industria

Las fuerzas impulsoras son aquellas que hacen que los participantes varien sus
estrategias, de manera que la industria presenta cambios y el ambiente competitivo

€S mayor.

Ahora bien, los factores claves del éxito en la industria, son aquellos que ayudan a
las empresas a lograr sus objetivos y, con la constancia, le permiten diferenciarse

de sus competidores, logrando una posicién privilegiada en el mercado.
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Factores Claves del Exito

Manejo de precios
atractivos

Experiencia en el
mercado

Fuente: Sustentantes (2020).

4.2.9-Andlisis de Porter para la Industria en la que se Desarrolla la Empresa

F1: Poder de Negociacién de los Clientes o Compradores

Grado: Medio-Alto

El poder de negociacion de los clientes o compradores se refiere al area de
fertilizantes y pesticidas. Normalmente, los clientes que realizan compras al detalle
siempre buscan descuentos o algunos beneficios adicionales por su compra,
mientras que los clientes que realizan las compras en grandes volimenes, buscan

precio por cantidad y ofertas de productos gratis por volumen de compras.

Los clientes de Fertisa SRL normalmente reciben precios mas atractivos por

volumen de compras, razén por la cual, la mayoria de los clientes realizan las
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compras al por mayor. En el caso de los clientes al detalle, por determinadas

cantidades se les realiza un pequeiio descuento.

F2: Poder de Negociacion de los Proveedores o Vendedores

Grado: Alto

Los productos para el mantenimiento y la proteccion de los cultivos brindan un
margen importante de negociacion con proveedores o vendedores, debido a que,
por grandes volimenes de compra, se obtienen excelentes precios, los cuales

pueden ser transferidos en beneficios a los clientes.

Los proveedores de Fertisa SRL son Ferquido y Fersan, ambos localizados en
Santo Domingo, Distrito Nacional. Ambas empresas brindan excelentes precios a
Fertisa SRL gracias a la cantidad de productos que se le compran mensualmente.

De hecho, la empresa posee un crédito a 30 dias con ambas.

F3: Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes

Grado: Medio-Bajo

Con relacion a la aparicién de nuevos competidores en el mercado de San Juan de
la Maguana, el nivel es medio-bajo debido a que desde hace varios afios no se
habilitan nuevos comercios en la region y el mercado de fertilizantes ya esta liderado
por las empresas existentes, las cuales son conocidas por los agricultores de la
region y las prefieren por la cartera de productos que ofrecen y los servicios.
Ademas, debido al tipo de producto, no es muy atractivo para nuevas empresas

habilitar un local en San Juan de la Maguana.
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F4: Amenaza de Productos Sustitutos

Grado: Medio-Bajo

Con respecto a la amenaza de productos sustitutos, el nivel es medio-bajo debido
a que no se han apreciado sustitutos de fertilizantes ni pesticidas. Es necesario
conocer muy bien los suelos, los cultivos y el tipo de siembra de cada region para
poder formular nuevos fertilizantes, aditivos o pesticidas y actualmente el mercado
ya posee empresas que se dedican a este tipo de servicios y no presentan

productos que puedan ser utilizados en sustitucion.

F5: Rivalidad entre los Competidores

Grado: Medio-Alto

Con relacion a la rivalidad entre los competidores, la misma se considera media-
alta, debido a que en el mercado hay una variedad de competidores a nivel nacional
y, en San Juan de la Maguana, se perciben tres competidores directos de Fertisa
SRL, los cuales poseen sus fortalezas y debilidades. Sin embargo, la empresa
continda siendo la lider en el mercado de productos para el cuidado y proteccién de

los cultivos.

De hecho, es importante destacar que, a nivel nacional, los competidores son
aliados de Fertisa SRL, pues son quienes suplen los productos a la misma. Por lo

tanto, el tema competitivo se desarrolla solo dentro de San Juan de la Maguana.
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Evaluaciéon de las 5 Fuerzas de Porter

Fuerzas Grado Rentabilidad
Poder de negociacién de los clientes o
compradores Medio-Alto Media-Alta
Poder de negociacion de los proveedores o
vendedores Alto Alta
Amenaza de nuevos competidores
entrantes Medio-Bajo Alta
Amenaza de productos sustitutos Medio-Bajo Medio-Bajo
Rivalidad entre los competidores Medio-Alto Media-Alta

Fuente: Sustentantes (2020).

4.3-Amenazas y Oportunidades

Es necesario presentar las amenazas y oportunidades a las que se enfrenta Fertisa

SRL en su macroambiente.

4.3.1-Andlisis de las Amenazas y Oportunidades

Amenazas

Al-Presencia de nuevos competidores en el mercado.

A2-Inflacidn de la tasa del dolar.

A3-Uso de estrategias de marketing por parte de los competidores.

A4-Presencia en el mercado de nuevas marcas de fertilizantes y pesticidas

organicos.

A5-Crisis econdmica provocada por la pandemia del COVID-19.

A6-Cambios climaticos drasticos que afecten el desarrollo de los cultivos.
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A7-Nivel bajo de crecimiento del mercado.

A8-Tardanzas en la entrega de insumos a los suplidores por temas aduanales como

consecuencia del COVID-19.

A9-Uso indiscriminado de agroquimicos por parte de los agricultores.

Al10-Aparicion excesiva de la peste del mosaico dorado en los cultivos de

habichuelas de San Juan de la Maguana.

Oportunidades

O1-Alianzas con empresas de productos organicos para el cuidado de plantaciones.

0O2-Tendencia el mercado agricultor de proteger sus cultivos y plantaciones.

O3-Inclusiéon de tecnologia en el uso y comercializacion de los fertilizantes y

pesticidas.

O4-Incorporacién de nuevos canales de venta (online, redes sociales, whatsapp).

O5-Disefio de un sistema de atencién personalizada al cliente via telefénica, para

evitar que se trasladen a las instalaciones.

O6-Ampliar la ruta de entrega de mercancia para captar una mayor cantidad de

clientes de la region.

O7-Enfoque en certificaciones 1ISO-9001 sobre calidad.
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08-Uso de los medios digitales para expandir el posicionamiento de la marca.

09-Capacitacion en el extranjero para el personal de asesoria en los cultivos y

fertilizantes.

010-Incremento de la demanda de fertilizantes a nivel regional.

4.4-Matriz Evaluacion Factores Externos (EFE)

comercializacion de los fertilizantes y pesticidas.

Factores Externos Peso Calificacion FEIEEIE
Ponderado

Amenazas
Al-Presencia de nuevos competidores en el 0.05 1 0.05
mercado.
A2-Inflacion de la tasa del dolar. 0.08 2 0.16
A3-Uso de_estrateglas de marketing por parte de 0.05 1 0.05
los competidores.
A4-Presencia en el mercado de nuevas marcas

> - L 0.07 2 0.14
de fertilizantes y pesticidas organicos.
A5-Crisis econdémica provocada por la pandemia
del COVID-19. 0.08 2 0.16
A6-Cambios cllmatlcgs drasticos que afecten el 0.04 5 0.08
desarrollo de los cultivos.
A7-Nivel bajo de crecimiento del mercado. 0.03 1 0.03
A8-Tardanzas en la entrega de insumos a los
suplidores por temas aduanales como 0.04 2 0.08
consecuencia del COVID-19.
A9-Uso |nd|scr|r_n|nado de agroquimicos por 0.03 > 0.06
parte de los agricultores.
A10-Aparicion excesiva de la peste del mosaico
dorado en los cultivos de habichuelas de San 0.03 1 0.03
Juan de la Maguana.
Oportunidades
Ol-AI!anza con empresas de product_os 0.03 3 0.09
organicos para el cuidado de plantaciones.
OZ-Tendenma el merpado agricultor de proteger 0.07 4 0.28
sus cultivos y plantaciones.
O3-Inclusion de tecnologia en el uso y 0.03 4 0.12
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O4-Incorporacion de nuevos canales de venta
(online, redes sociales, whatsapp).

O5-Disefio de un sistema de atencion
personalizada al cliente via telefénica, para evitar 0.07 4 0.28
gue se trasladen a las instalaciones.

O6-Ampliar la ruta de entrega de mercancia para

0.06 4 0.24

captar una mayor cantidad de clientes de la 0.05 3 0.15
region.

O?_—Enfoque en certificaciones 1ISO-9001 sobre 0.06 3 0.18
calidad.

08-Uso de los medios digitales para expandir el
posicionamiento de la marca.

09-Capacitacion en el extranjero para el
personal de asesoria en los cultivos y 0.03 3 0.09
fertilizantes.

O10-Incremento de la demanda de fertilizantes a 0.03 3 0.09
nivel regional.

Calificacion 1.00 2.57
Fuente: Sustentantes (2020).

0.07 3 0.21

La matriz de evaluacién de factores externos (EFE) presenta una calificacion de
2.57, demostrando que la empresa presenta mayores oportunidades que amenazas
en base a lo que se pudo identificar, lo cual indica que tiempo una posicion favorable

ante su macroambiente.

4.5-Matriz del Perfil Competitivo (CPM)

Fertisa Jessuly Almonte
Factores Claves Peso SRL Comercial Comercial
Rating | Puntaje | Rating | Puntaje | Rating | Puntaje

Publicidad 0.20 3 0.60 3 0.60 3 0.60
Finanzas 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30
Administracion 0.05 4 0.20 3 0.15 3 0.15
Tecnologia 0.25 3 0.75 3 0.75 3 0.75
Innovacion 0.20 4 0.80 4 0.80 3 0.60
Marca 0.20 4 0.80 4 0.80 3 0.60
i atians 1.00 3.55 3.40 2.40

Fuente: Sustentantes (2020).

108



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

La matriz del perfil competitivo demuestra que Fertisa SRL se encuentra en el primer
lugar con un 3.55 gracias a sus fortalezas en las finanzas, administracion,
innovacion y marca. Por su parte, Jessuly Comercial se encuentra en segundo lugar
con un 3.40, presentando fortalezas en innovacion y marca. Y, en tercer lugar se

encuentra Almonte Comercial con un 2.40.

4.6-Benchmarking

El benchmarking se enfoca en analizar lo que los competidores estan haciendo de
manera inteligente y que le brinda buenos resultados para ver como aplicar esas

practicas dentro de la empresa.

En el caso de las empresas que comercializan fertilizantes y pesticidas en San Juan
de la Maguana, se realizé un pequefo experimento mediante llamadas para conocer
sus horarios de atencién y las medidas que estan tomando con relacién al COVID-

19.

En el caso de Jessuly Comercial, una medida muy positiva que debe ser modelo de
benchmarking es el uso de medios digitales para la toma de pedidos, los cuales son

enviados a los clientes en el tiempo de compromiso prometido.

Por otro lado, Jessuly Comercial realiza el financiamiento de cultivos a
agropecuarios. Es una herramienta que la ha llevado hasta la posicion donde se

encuentra hoy en dia, por lo tanto, es posible evaluar los riesgos y beneficios de

109



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

que Fertisa SRL pueda manejar este tipo de financiamiento, inicialmente con

clientes solventes como modo de prueba.

Al realizar llamadas a las otras empresas como Almonte Comercial y Bagrisa, no se
identificaron ventajas necesarias para aplicar la técnica de benchmarking, pues
ambas empresas estan brindando menos beneficios a los clientes que los que

brinda Fertisa actualmente.

4.7-Conclusiones

El macroambiente de Fertisa SRL presenta un entorno politico complicado por la
crisis electoral que atraviesa el pais y a nivel econémico se evidencia una crisis por
la presencia del COVID-19, lo cual es igual a nivel mundial. Ahora bien, es
importante destacar que la agricultura a pesar de la crisis econdémica, incremento

en un 5.0% con relacion al mismo periodo del afio 2019.

En el aspecto sociodemogréfico, San Juan de la Maguana es la regién idénea para
el tipo de negocio de fertilizantes y productos para la proteccion y cuidados de
cultivos debido a la gran cantidad de terreno dedicado a la agricultura y a la
favorabilidad del suelo. En el aspecto tecnologico, se evidencian mejoras
significativas como es el caso del riego presurizado. Sin embargo, se considera que

es necesario implementar nuevas mejoras tecnolégicas.

A nivel ambiental, San Juan de la Maguana posee areas protegidas y zona verde

para los cultivos, lo cual es muy positivo. Y, con relacion a los aspectos legales, la
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empresa debe regirse por leyes, reglamentos y decretos claramente estipulados por

el gobierno.

Fertisa SRL solo tiene tres competidores directos en la regién y es la primera
empresa en posicionamiento y a la que la mayoria de los clientes se dirigen a hacer

sus compras. Por lo tanto, en el aspecto competitivo, posee una excelente ventaja.

El mercado de Fertisa SRL en San Juan de la Maguana es muy amplio debido a

que la principal actividad de la region es la agricultura.

Con relacion a las amenazas, se considera que la empresa debe prestar principal
atencién a todas las relacionadas con la pandemia del COVID-19 debido a que
seran las que deban combatir durante el proximo afio. Y, para esto, deben tomar
muy en cuenta todas sus oportunidades para seleccionar las mas llevaderas y

hacerle frente al comportamiento del mercado en estos tiempos tan dificiles.
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Capitulo 5: Diagnoéstico Estratégico
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5-Diagnostico Estratégico

5.1-Mision, Vision, Valores (MVV)

La mision de Fertisa SRL se basa en ser una empresa proveedora de productos
agricolas de la mas alta calidad, que afecten lo menos posible al medio ambiente e

impulsar la prosperidad de todos los productores. (Gutiérrez, 2020)

Por su parte, la vision se enfoca en ser un referente empresarial, reconocido por
nuestra excelencia, comprometida con el bienestar social y econémico de nuestra

provincia. (Gutiérrez, 2020)
En otro tenor, los valores de Fertisa SRL son: (Gutiérrez, 2020)

e Responsabilidad. Para Fertisa es muy importante la entrega a tiempo de
sus pedidos y, por la tanto, la responsabilidad con cada uno de sus clientes
es uno de los pilares mas respetados por los empleados.

e Integridad. La empresa siempre se ha enfocado en brindarle a sus clientes
los fertilizantes y abonos en base a las caracteristicas especificas de cada
necesidad, sin alterar ningin quimico y garantizando la seguridad de cada
plantacion.

e Confianza. La relacion entre los clientes y Fertisa SRL se basa directamente
en la confianza, tras muchos afios de trabajo arduo, demostrandole al

mercado la valia de cada uno de los productos que comercializa la empresa.
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e Respeto. Dentro de la empresa y hacia los clientes debe primar el respeto,
pues se fomenta la profesionalidad en cada una de las ventas y servicio al
cliente ofrecido por Fertisa SRL.

e Trabajo en Equipo. Debido a que la empresa es pequefia, siempre se ha
enfocado en que todos los empleados trabajen como un equipo, unidos hacia

los mismos resultados. Lo cual ha sido muy favorable para Fertisa SRL.

5.1.1-Evaluar la MVV

La mision de Fertisa SRL se enfoca en brindar al mercado los productos agricolas
que necesita con un estandar de calidad por encima de las expectativas del cliente
y en el tiempo indicado, siempre buscando apoyar a los productores y ofreciendo
productos que protejan el medio ambiente. Por lo tanto, la empresa, en su mision
enuncia visiblemente la importancia de contribuir con su entorno y con sus clientes

a través de productos de calidad.

En relacion a la vision de Fertisa SRL, deben mejorar la forma de plantearla de
manera que se explique al mercado hacia donde desea llegar la empresa de la
mano de sus clientes. Pues actualmente demuestran que quieren ser reconocidos
como modelo a seguir por su trabajo con la comunidad, ayudando al bienestar social
y brindando productos de calidad a los agricultores, para que los cultivos crezcan
sanos y permitan manejar de mejor manera la economia de la region. En esto, se

puede ver claramente que la empresa comercializa sus productos y realiza su
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trabajo de manera desprendida, buscando ayudar al mercado, al medio ambiente y

a la comunidad. Sin embargo, no se detalla claramente la forma de lograrlo.

Por otra parte, los valores de la empresa demarcan su compromiso de brindar un
excelente servicio al mercado a través de productos de calidad que ayuden a los
agricultores a mejorar sus cosechas y a la proteccion del medio ambiente. Dentro
de los valores de Fertisa SRL se percibe un alto nivel de integridad en todas sus
labores y una responsabilidad de que los negocios con el mercado sean realizados
de la manera mas clara y transparente posible. Es decir, la empresa no solo se
enfoca en sus ganancias sino en que todos los involucrados en la cadena de

comercializacion, se vean beneficiados de manera positiva con cada negociacion.

5.1.2-Propuesta de MVV

La misién, vision y los valores de Fertisa SRL representan la esencia de la empresa
y son considerados muy acertados. Sin embargo, es necesario presentar una
propuesta de mejora para los mismos.

Misién

Brindar fertilizantes y pesticidas de alta calidad que contribuyan al desarrollo de los
cultivos protegiendo el medio ambiente de dafios quimicos y brindando plantaciones

saludables.
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Andlisis de la Misidn Propuesta. Se considera que la misién presentada de esta

forma, es mucho mas especifica de entender para el mercado y expresa lo mismo,

pero de una manera mas explicativa sobre el dia a dia de la empresa.

Vision

Ser un modelo a seguir en el mercado de fertilizantes y pesticidas gracias a la
cooperacion desinteresada con los clientes, siendo ejemplo de colaboracién

constantemente con la comunidad y proteccion del medio ambiente.

Andlisis de la Vision Propuesta. Con esta vision se espera dejar en claro al mercado

que la razon de ser de la empresa se enfoca en el crecimiento constante de sus
clientes, de manera que se puedan reunir los fondos necesarios para ayudar a la
comunidad y continuar con la venta de productos que protejan el medio ambiente.
Se puede destacar que la mision actual y la propuesta son muy similares, sin
embargo, se espera que la propuesta brinde una perspectiva mas directa de lo que

la empresa desea proyectar a largo plazo.

Valores

Con relacion a los valores de Fertisa SRL, se considera muy acertados para la
empresa y no se realiza una propuesta para la modificacion de los mismos. Sin
embargo, se entiende necesario agregar solidaridad y empatia, de manera que se

presente de la siguiente forma:
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Responsabilidad. Para Fertisa es muy importante la entrega a tiempo de
sus pedidos y, por la tanto, la responsabilidad con cada uno de sus clientes
es uno de los pilares mas respetados por los empleados.

Integridad. La empresa siempre se ha enfocado en brindarle a sus clientes
los fertilizantes y abonos en base a las caracteristicas especificas de cada
necesidad, sin alterar ningun quimico y garantizando la seguridad de cada
plantacion.

Confianza. La relacion entre los clientes y Fertisa SRL se basa directamente
en la confianza, tras muchos afios de trabajo arduo, demostrandole al
mercado la valia de cada uno de los productos que comercializa la empresa.
Respeto. Dentro de la empresa y hacia los clientes debe primar el respeto,
pues se fomenta la profesionalidad en cada una de las ventas y servicio al
cliente ofrecido por Fertisa SRL.

Trabajo en Equipo. Debido a que la empresa es pequefia, siempre se ha
enfocado en que todos los empleados trabajen como un equipo, unidos hacia
los mismos resultados. Lo cual ha sido muy favorable para Fertisa SRL.
Solidaridad. Fertisa siempre brinda una mano amiga a los agricultores de
manera que se preocupa por el desarrollo de sus cultivos, brindado una
cartera de productos de calidad y asesoria de acuerdo al tipo de plantacién
para ayudar a que los agricultores puedan ser mas présperos con sus

cosechas.
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e Empatia. Fertisa entiende las necesidades de su comunidad y de los

agricultores de la regién, por lo cual, brinda precios asequibles para la

produccion de los cultivos y se enfoca en ayudar a personas necesitadas de

San Juan de la Maguana.

Andlisis de los Valores Propuestos. Se considera de gran importancia para Fertisa

SRL la adicién de estos dos valores, pues representan el grado de compromiso y

solidaridad de la empresa con los agricultores de la region y con la comunidad en

general, lo cual es un excelente plus para el posicionamiento de la empresa.

5.2-Matriz FODA (CAME)

Se presentara el analisis FODA de Fertisa SRL en base a su macro y micro entorno

y se identificaran estrategias a seguir en base a la matriz FODA (CAME).

5.2.1-FODA

Perspectiva Interna

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1-Empresa pionera en la venta de productos
para la proteccion de cultivos en San Juan de
la Maguana.

D1-La empresa no brinda seguimiento
postventa.

F2-Excelente posicionamiento en la region.

D2-Falta de disefio de un manual de politicas y
procedimientos.

F3-Personal capacitado en la venta de
productos de proteccion de cultivos.

D3-Necesidad de implementar un mayor uso de
la tecnologia en los procesos

F4-Brinda los mejores precios del mercado.

D4- Area de recepcion de clientes y despacho
muy pequeia.

F5-Servicio al cliente personalizado.

D5-Necesidad de incluir una mayor cantidad de
gondolas para una mejor organizacion de los

productos al publico.
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F6-Compromiso en el tiempo de entrega de los
pedidos.

D6-Showroom limitado por espacio y cantidad
de productos.

F7-Asesoria personalizada para el uso de
fertilizantes y pesticidas de acuerdo al tipo de
cultivo o plantacion.

D7-Necesidad de ampliar el portafolio de
productos y servicios.

F8-Software personalizado para el manejo
contable y de inventario.

D8-Estrategias de marketing reducidas.

F9- Buen manejo de las relaciones con los
suplidores

D9-Falta de evaluacién de desempefio hacia los
empleados para medir la calidad.

F10-Manejo de finanzas saludables.

D10-Desconocimiento de la opinion del
mercado sobre el servicio brindado por la
empresa.

Fuente: Sustentantes (2020)

Perspectiva Externa

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1-Alianza con empresas de productos
organicos para el cuidado de plantaciones.

IAl-Presencia de nuevos competidores en el
mercado.

0O2-Tendencia el mercado agricultor de proteger
sus cultivos y plantaciones.

A2-Inflacion de la tasa del dolar.

O3-Inclusién de tecnologia en el uso y
comercializacién de los fertilizantes y pesticidas.

IA3-Uso de estrategias de marketing por parte
de los competidores.

O4-Incorporacion de nuevos canales de venta
(online, redes sociales, WhatsApp).

IA4-Presencia en el mercado de nuevas
marcas de fertilizantes y pesticidas organicos.

O5-Disefio de un sistema de atencion
personalizada al cliente via telefénica, para evita
que se trasladen a las instalaciones.

IA5-Crisis econdémica provocada por la

ripandemia del COVID-19.

captar una mayor cantidad de clientes de la
region.

0O6-Ampliar la ruta de entrega de mercancia para

IA6-Cambios climaticos drasticos que afecten
el desarrollo de los cultivos.

O7-Enfoque en certificaciones ISO-9001 sobre
calidad.

IA7-Nivel bajo de crecimiento del mercado.

08-Uso de los medios digitales para expandir el
posicionamiento de la marca.

IA8-Tardanzas en la entrega de insumos a los
suplidores por temas aduanales como
consecuencia del COVID-19.

09-Capacitacion en el extranjero para el
personal de asesoria en los cultivos y
fertilizantes.

IA9-Uso indiscriminado de agroquimicos por
parte de los agricultores.

nivel regional.

010-Incremento de la demanda de fertilizantes a

IA10-Aparicion excesiva de la peste del
mosaico dorado en los cultivos de habichuelas
de San Juan de la Maguana.

Fuente: Sustentantes (2020)
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5.2.2-Matriz FODA (CAME)

DAFO/CAME

Puntos Fuertes

Puntos Débiles

Analisis Externo/
Analisis Interno

F1-Empresa pionera en la
venta de productos para la
proteccion de cultivos en San
Juan de la Maguana.

D1-La empresa no brinda
seguimiento postventa.

F2-Excelente posicionamiento
en la region.

D2-Falta de disefio de un
manual de politicas y
procedimientos.

F3-Personal capacitado en la
venta de productos de
proteccion de cultivos.

D3-Necesidad de implementar
un mayor uso de la tecnologia
en los procesos

F4-Brinda los mejores precios
del mercado.

D4- Area de recepcion de
clientes y despacho muy
pequefa.

F5-Servicio al cliente
personalizado.

D5-Necesidad de incluir una
mayor cantidad de géndolas
para una mejor organizacion
de los productos al publico.

F6-Compromiso en el tiempo
de entrega de los pedidos.

D6-Showroom limitado por
espacio y cantidad de
productos.

F7-Asesoria personalizada
para el uso de fertilizantes y
pesticidas de acuerdo al tipo
de cultivo o plantacién.

D7-Necesidad de ampliar el
portafolio de productos y
servicios.

F8-Software personalizado
para el manejo contable y de
inventario.

D8-Estrategias de marketing
reducidas.

F9- Buen manejo de las
relaciones con los suplidores

D9-Falta de evaluacion de
desempefio hacia los
empleados para medir la
calidad.

F10-Manejo de finanzas
saludables.

D10-Desconocimiento de la
opinion del mercado sobre el
servicio brindado por la
empresa.

Oportunidades

Estrategias F/O
Ofensivas

Estrategias D/O
Defensivas

O1-Alianza con empresas de
productos organicos para el
cuidado de plantaciones.

Identificar nuevos fertilizantes
y pesticidas organicos para
incluir en el portafolio de
productos. (F1, O1)

Disefiar un manual de
politicas y procedimientos
internos que le permita a la
empresa establecer un orden
de las funciones de los
empleados de manera escrita.
(D2,07)

O2-Tendencia el mercado
agricultor de proteger sus
cultivos y plantaciones.

Disefar un canal de ventas
online a través de una pagina
web. (F5, 0O4)

Remodelar el area de
recepcion de clientes y
showrrom de manera que sea
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mas espaciosa y confortable.
(D4,06)

O3-Inclusion de tecnologia en
el uso y comercializacién de
los fertilizantes y pesticidas.

Lograr la la certificacion
ISO9001 en servicio al cliente
para garantizar al mercado
calidad en cada producto y
servicio de asesoria brindado.
(F7,07)

Asignar a una persona
encargada de llamar a los
clientes una vez reciban la
mercancia para preguntar su
opinién del servicio. (D1, O3)

O4-Incorporacién de nuevos
canales de venta (online,
redes sociales, WhatsApp).

Capacitar a los empleados en
proteccion de plantaciones
contra pestes extremas en
climas calidos, mediante
certificaciones por Internet con
universidades europeas. (F3,
09)

Modernizar los sistemas
tecnoldgicos con la
adquisicién de un software
personalizado de acuerdo a
las necesidades especificas
de los departamentos de la
empresa. (D3, O3)

O5-Disefio de un sistema de
atencién personalizada al
cliente via telefénica, para
evitar que se trasladen a las
instalaciones.

O6-Ampliar la ruta de entrega
de mercancia para captar una
mayor cantidad de clientes de
la region.

O7-Enfoque en certificaciones
ISO-9001 sobre calidad.

08-Uso de los medios
digitales para expandir el
posicionamiento de la marca.

09-Capacitacién en el
extranjero para el personal de
asesoria en los cultivos y
fertilizantes.

010-Incremento de la
demanda de fertilizantes a
nivel regional.

Amenazas

Estrategias F/A
Reorientacion

Estrategias D/A
Supervivencia

Al-Presencia de nuevos
competidores en el mercado.

Disefar ofertas por volumen
de compras en fertilizantes, de
manera que se incentive a
mayores compras a los
clientes. (F4, A3)

Brindar a los clientes el
servicio de supervision de
plantaciones y riego de
fertilizantes a través de drones
guiados.(D7, A5)

A2-Inflacion de la tasa del
dolar.

Brindar facilidades de pago a
los clientes con antigiiedad en
la empresa. (F10, A5)

Realizar investigaciones y
encuestas via telefonicas a los
clientes para conocer la
opinion del servicio brindado
por la empresa. (D10, A1)

A3-Uso de estrategias de
marketing por parte de los
competidores.

Concientizar a los agricultores
sobre el uso responsable de
pesticidas en las plantaciones,
para la proteccion de las

Manejar descuentos con los
suplidores a través de
compras en grandes
volumenes. (D8, A2, A5)
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mismas y del medio ambiente.

(F7, A9)

A4-Presencia en el mercado
de nuevas marcas de
fertilizantes y pesticidas
organicos.

Abastecer los almacenes con
pesticidas efectivos contra la
peste del mosaico dorado
verificando que produzcan un
impacto minimo al
medioambiente. (F1,A10)

Presentar al mercado las
normas de proteccion y
cuidado utilizadas por la
empresa ante la pandemia del
COVID-19. (D8, A3)

A5-Crisis econdmica
provocada por la pandemia
del COVID-19.

Disefar nuevos plazos de
entrega de para determinados
fertilizantes y pesticidas. De
forma que la empresa pueda
cuidar los plazos con relacién
a los retrasos de la DGA. (F6,
A8)

A6-Cambios climaticos
drésticos que afecten el
desarrollo de los cultivos.

AT7-Nivel bajo de crecimiento
del mercado.

A8-Tardanzas en la entrega
de insumos a los suplidores
por temas aduanales como
consecuencia del COVID-19.

A9-Uso indiscriminado de
agroquimicos por parte de los
agricultores.

A10-Aparicion excesiva de la

peste del mosaico dorado en

los cultivos de habichuelas de
San Juan de la Maguana.

Fuente: Sustentantes (2020)

5.2.2.1-Estrategias Defensivas

Estrategias

Explicacion

Disefiar un manual de politicas y
procedimientos internos que le
permita a la empresa establecer
un orden de las funciones de los
empleados de manera escrita.

(D2,07)

Ser& necesario que la empresa disefie un
manual de politicas y procedimientos para
establecer un orden interno sobre cada
puesto de los empleados, pues en la
actualidad todos saben sus funciones por
experiencia no por descripcion.

Remodelar el area de recepcion
de clientes y showroom de
manera que sea mas espaciosa y

confortable. (D4,06)

Debido al pequefio espacio que se ha ido
creando dentro de la recepcion y
showroom, es necesario que Fertisa
habilite un espacio mas grande para

122




“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

poder mostrar mejor sus productos y tener
un area de recepcién y espera mas
confortable.

Asignar a una persona encargada
de llamar a los clientes una vez
reciban la mercancia para
preguntar su opinidn del servicio.
(D1, O3)

Debido a que la empresa nunca ha
brindado seguimiento postventa, es
necesario que inicie para mejorar su
servicio al cliente y detectar cualquier falla
en los procesos.

Modernizar los sistemas
tecnoldgicos con la adquisicion de
un software personalizado de
acuerdo a las necesidades
especificas de los departamentos
de la empresa. (D3, O3)

Es necesario que Fertisa SRL incluya mas
tecnologia dentro de la empresa, en sus
departamentos y para facilitar el
desempefio de los empleados.

Fuente: Sustentantes (2020)

5.2.2.2-Estrategias Ofensivas

Estrategias

Explicacion

Identificar nuevos fertilizantes y

portafolio de productos. (F1, O1)

pesticidas organicos para incluir en el

Es importante que la empresa realice
reuniones con los suplidores actuales
y con nuevos suplidores para
expresar la importancia de
comercializar fertilizantes y pesticidas
organicos, de manera que puedan
incluirlos en su portafolio.

Diseflar un canal de ventas online a
través de una pagina web. (F5, O4)

Es de suma necesidad que la
empresa contrate un outsourcing para
el disefio de una pagina web, la cual
posea todo su portafolio de productos
y les permita a los clientes comprar
sin tener que visitar las instalaciones.

07)

Lograr la la certificacion 1ISO9001 en
servicio al cliente para garantizar al
mercado calidad en cada producto y
servicio de asesoria brindado. (F7,

En varias ocasiones, en la empresa
han deseado tener la Certificacion
ISO9001, sin embargo, no han
iniciado los procesos. Por lo tanto, se
considera necesario que los inicien en
este afo, pues la certificacién le
aportara gran valor a la empresa y a
SUS Sservicios.
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Capacitar a los empleados en
proteccién de plantaciones contra
pestes extremas en climas calidos,
mediante certificaciones por Internet
con universidades europeas. (F3, 09)

Es necesario que Fertisa SRL
refresque los conocimientos de sus
empleados y los renueve. Por lo tanto,
los cursos por Internet sobre el control
de pestes, son una excelente opcion.

Fuente: Sustentantes (2020)

5.2.2.3-Estrategias de Supervivencia

Estrategias

Explicacion

Brindar a los clientes el servicio de
supervision de plantaciones y riego de
fertilizantes a través de drones
guiados.(D7, A5)

Fertisa SRL necesita adquirir los
drones dedicados al riego de
semillas y fertilizantes, de manera
gue ofrezcan este servicio a sus
clientes, lo cual les permitir4 una
ventaja increible sobre sus
competidores y un riego mas rapido
y efectivo de los productos.

Realizar investigaciones y encuestas via
telefénicas a los clientes para conocer la
opinion del servicio brindado por la
empresa. (D10, Al)

Debido a que la empresa no cuenta
con un presupuesto extenso para
marketing, se considera necesario
gue se realicen llamadas a todos
los clientes actuales para realizar
una pequefia encuesta de
satisfaccion, de modo que Fertisa
pueda conocer sus ventajas y
desventajas ante el mercado.

Manejar descuentos con los suplidores
a través de compras en grandes
volumenes. (D8, A2, A5)

Debido al alza del ddlar, los precios
de muchos insumos y productos
han incrementado. Por lo tanto,
Fertisa SRL debe negociar el
mismo precio o alzas minimas a
través de la compra de grandes
volimenes de productos. De
manera que este beneficio pueda
ser transferido a los clientes.

Presentar al mercado las normas de
proteccion y cuidado utilizadas por la
empresa ante la pandemia del COVID-
19. (D8, A3)

Disefiar un esquema de las normas
y cuidados que posee la empresa
con relacion a los fertilizantes y a
las instalaciones como proteccion
contra el COVID-19, de manera que
los clientes se sientan seguros
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recibiendo la mercancia y
comprando en las instalaciones de
la empresa.

Fuente: Sustentantes (2020)

5.2.2.4-Estrategias de Reorientacion

Estrategias

Explicacion

Disefar ofertas por volumen de
compras en fertilizantes, de manera
gue se incentive a mayores compras
a los clientes. (F4, A3)

Es necesario presentarle a los
clientes ofertas por compras de
grandes volumenes, de manera que
se garanticen ventas grandes y los
clientes se sientan recompensados
con su compra.

Brindar facilidades de pago a los
clientes con antigiiedad en la
empresa. (F10, A5)

Los clientes que son fieles a la
empresa y presentan un buen record
de pago a crédito deberan ser
beneficiados con facilidades de pago,
como extension del crédito o division
de los pagos en dos cuotas, para
ayudar con la crisis econémica
generada por el COVID-19 en los
agricultores de San Juan de la
Maguana.

Concientizar a los agricultores sobre
el uso responsable de pesticidas en
las plantaciones, para la proteccion

de las mismas y del medio ambiente.

(F7, A9)

Brindar charlas online y brochures a
los agricultores sobre el uso
responsable de los pesticidas en las
plantaciones. Ademas, al momento
de vender estos productos, brindar la
asesoria correspondiente, de manera
gue se eviten malos usos.

Abastecer los almacenes con
pesticidas efectivos contra la peste
del mosaico dorado verificando que
produzcan un impacto minimo al
medioambiente. (F1,A10)

Debido al incremento del mosaico
dorado en las plantaciones de
habichuelas en la region. Es
necesario que la empresa sea
proactiva y se abastezca de los
pesticidas mas efectivos para
erradicar la peste y, con el tiempo
necesario, que obtengan los que
menos dafo producen al medio
ambiente, como manera de proteger
el entorno.
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Debido a los retrasos presentados
por la Direccion General de Aduanas
por la pandemia del COVID-19,
Fertisa SRL ha tenido retrasos en la
Disefiar nuevos plazos de entrega de | recepcion de mercancias y, por lo
para determinados fertilizantes y tanto, en la entrega a clientes. Razén
pesticidas. De forma que la empresa | por la cual, es necesario que cuando
pueda cuidar los plazos con relacion | un cliente solicite productos que no
a los retrasos de la DGA. (F6, A8) estén en almaceén, se brinde un
tiempo de compromiso mayor y se le
expliquen las razones, de manera
gue no hayan malos entendidos ni
disgustos en el tiempo de entrega.

Fuente: Sustentantes (2020)

5.3-Busqueda de Soluciones: Desarrollo de Propuestas

Debido a los analisis realizados al macro y micro entorno de Fertisa, es necesario
realizar diferentes propuestas que se consideran importante para el desempefio

mas efectivo de la empresa, las cuales son:

Concepto de Idea 1: Disefio de una Pagina Web de Compras Online

Mercado Objetivo: Todos los clientes de Fertisa SRL con dominio de
computadoras y aparatos tecnologicos, o con personal para realizar estas

funciones.

Forma de Entrega: Se contrataran los servicios de una empresa externa para el
disefio de la pagina web, la cual debera evaluar el mercado de Fertisa SRL para
realizar una plataforma innovadora y amigable con el usuario. Sera necesario
destacar en la pagina de inicio, la razon de ser de la empresa, asi como apartados

para los productos con sus precios, explicaciones de las necesidades que suple
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cada producto y un carrito de compras donde el cliente pueda almacenar todos sus

productos antes de realizar el pago.

En este caso, el pago podra realizarse via tarjeta de crédito o transferencia bancaria.
Si es por tarjeta de crédito, el sistema asignara un periodo prudente de entrega. Sin
embargo, si el pago se realiza por transferencia bancaria, el cliente debera esperar
un correo de confirmacion de que la transferencia fue recibida y, en el mismo, la

fecha de entrega de su producto. Pues es necesario la validacion.

Oferta de Producto o Servicio: Se estaran ofertando todos los productos actuales
de la empresa, asi como los servicios de entrega a domicilio, agendar citas para
asesorias de cultivo y proteccion de plantaciones e informaciones para proteger las

plantaciones y lograr cultivos saludables.

Forma de Produccidn: Se asignara a un empleado para que maneje la inclusion
de productos y modificaciones de precios en la pagina. Asi, como también para que
de salida a los pedidos y valide con contabilidad los pagos de realizados antes de
dar de alta a las érdenes. Se considera ideal a la oficial administrativa para esta

tarea.

Modelo de Negocio: El negocio consiste en brindar a los clientes nuevas vias o
canales alternos para realizar las compras de fertilizantes y pesticidas, de manera
gue no necesiten salir de sus oficinas o casas para realizar los pedidos, pues con la

pandemia del COVID-19, la tendencia va orientada a la proteccion de las personas
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y a evitar el desplazamiento de las mismas, de manera que las plataformas de

ayuda digital son la opcidon mas acertada.

Concepto de Idea 2: Creacion de un Organigrama y Descripcién de Puestos

Mercado Objetivo: Todos los empleados de Fertisa SRL, desde el mando mas

pequefio hasta el superior.

Forma de Entrega: Debido a que Fertisa SRL no cuenta con un organigrama ni una
descripcion de puestos detallada, se considera necesario presentar a la empresa
mejoras en esta parte. Es importante destacar que el organigrama se trabaja en
base a los empleados actuales de la empresa, debido a que no es posible contratar
nuevo personal por el momento, por la situacion con la pandemia del COVID-19 vy,
de hecho, la empresa se ha manejado perfectamente con los empleados actuales,

sin necesidad de nuevos.

Ademas, de acuerdo a las funciones actuales de cada empleado, se analizan las
necesidades expresadas por el propietario y se presenta una descripcién de puesto

puntual en cada caso.
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Oferta de Producto o Servicio:

Organigrama

Director
General

=
—

Fuente: Sustentantes (2020).

Descripcioén de Puestos

PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: DIRECTOR GENERAL

Jefe Inmediato: N/A

FUNCION GENERAL

Dirigir todos los activos de la empresa, velar por el correcto funcionamiento de la mismay
supervisar el desempefio de los empleados.

FUNCIONES ESPECIFICAS

. Planear el presupuesto de ventas de la empresa.

. Determinar el tamafio y la estructura del mercado.

. Realizar las funciones de Recursos Humanos.

. Disefar estrategias de mercado.

. Negociar directamente con los suplidores.

. Buscar nuevas estrategias de ventas.

~N OO A W N |-

. Analizar el volumen de ventas, costos y utilidades.

8. Dar capacitacion a los empleados.

Fuente: Sustentantes (2020)
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PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: ENCARGADO DE COMPRAS

Jefe Inmediato: DIRECTOR GENERAL

FUNCION GENERAL

Manejar las relaciones con los suplidores y lograr precios competitivos por volumen de
compras.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Desarrollar buenas relaciones con los suplidores.

2. Evaluar la calidad de los productos.

3. Obtener precios competitivos por volumen de compras.

4. Negociar los tiempos de entrega de la mercancia.

5. Negociar el crédito por cada factura emitida.

6. Verificar las entregas de producto en tienda.

Fuente: Sustentantes (2020)

PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: ENCARGADO DE ALMACEN

Jefe Inmediato: DIRECTOR GENERAL

FUNCION GENERAL

Tener en orden toda la mercancia de la empresa y llevar el inventario.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Organizar el almaceén.

2. Llevar el inventario actualizado.

3. Verificar la calidad de los productos.

4. Revisar las facturas y entregar a despacho.

Fuente: Sustentantes (2020)
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PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: OFICIAL ADMINISTRATIVA

Jefe Inmediato: DIRECTOR GENERAL

FUNCION GENERAL

Manejar toda la parte administrativa de la empresa en funcién de los clientes.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Tomar llamadas.

2. Recibir pedidos de mercancia.

3. Realizar encuestas a los clientes via telefénica.

4. Tomar los pedidos via pagina web.

5. Brindar datos actualizados al director general.

Fuente: Sustentantes (2020)

PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: ENCARGADO DE CONTABILIDAD

Jefe Inmediato: DIRECTOR GENERAL

FUNCION GENERAL

Llevar todas las actividades contables de la empresa y presentar al Estado.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Disefar los estados mensuales de ingresos y gastos.

2. Preparar informes contables.

3. Hacer los reportes contables en la DGII.

4. Presentar estados financieros.

5. Asignar responsabilidades al auxiliar contable.

Fuente: Sustentantes (2020)
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PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: ENCARGADO DE DESPACHO

Jefe Inmediato: DIRECTOR GENERAL

FUNCION GENERAL

mantener un orden en las entregas.

Verificar el estado de los productos al momento de salir de las instalaciones de la empresa y

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Evaluar las facturas con relacién a los productos entregados por almacén.

2. Establecer horarios de entrega.

3. Coordinar a los entregadores por ruta.

4. Asignar las rutas de entrega.

5. Velar por el correcto manejo de los productos.

Fuente: Sustentantes (2020)

PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: AUXILIAR CONTABLE

Jefe Inmediato: ENCARGADO DE CONTABILIDAD

FUNCION GENERAL

Asistir al encargado de contabilidad y realizar las labores contables diarias.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Realizas facturaciones.

2. Llevar las cuentas por pagar y por cobrar.

3. Llamar a los clientes para las cuentas por cobrar.

4. Realizar pagos a suplidores.

5. Conciliaciéon bancaria.

Fuente: Sustentantes (2020)
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PERFIL DEL CARGO

Denominacion del Cargo: ENTREGADOR

Jefe Inmediato: ENCARGADO DE DESPACHO

FUNCION GENERAL

Llevar la mercancia en condiciones éptimas al cliente.

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Abastecer los camiones con las entregas diarias.

2. Realizar la ruta de entregas.

3. Dar los conduces a los clientes.

4. Posicionar la mercancia en el almacén del cliente.

5. Realizar las entregas en el tiempo prometido.

Fuente: Sustentantes (2020)

Forma de Produccidn: Se le brinda a la empresa el organigrama y la descripcion

de puestos para que lo presenten a sus empleados de manera formal, detallandoles
sus responsabilidades y funciones, de manera que, todo pueda fluir normalmente,

pero con los lineamientos correspondientes.

Modelo de Negocio: Consiste el que la empresa inicie una reestructuracion interna

enfocada en orden y manuales adecuados, los cuales le permitiran conocer el perfil
de los empleados al momento de contratarlos. Ademas, se aligera
considerablemente la carga del director de la empresa, el cual puede ceder la
potestad de contratar empleados a un subalterno que entienda y analice las

descripciones de cada puesto.
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Concepto de Idea 3: Remodelacién del area de recepcion de clientes,

despacho de mercancias y showroom.

Mercado Objetivo: Todos los clientes que visitan asiduamente la empresa para
realizar sus compras de manera presencial, asi como los empleados que trabajan

en el area correspondiente a remodelar.

Forma de Entrega: Fertisa SRL debera contratar los servicios de un arquitecto, el
cual debera encargarse de redisefiar y reacomodar el area de recepcion de clientes,
despacho de mercancias y showroom de una manera acogedora y moderna. La
mision de esto es brindar un mayor espacio a los clientes para que estén comodos
al momento de realizar las visitas a las instalaciones, asi como brindar una
presentacion mas atractiva de los productos, los cuales actualmente se encuentran

en las géndolas almacenados, no exhibidos.

Oferta de Producto o Servicio: Es necesario el arquitecto modernice el area de
recepcion de clientes y despacho de mercancias, debido a que la misma es muy

pequefia y en ocasiones los clientes no estan cémodos, pues estan muy pegados.

La soluciéon a esto, es la ampliacién de esa area, tomando 30mts? del area de
contabilidad, la cual es bastante extensa. Por lo tanto, se reduciria el area de

contabilidad con fines de lograr una ampliacion en la recepcion y despacho.

Ademas, el area debe ser disefiada de manera acogedora y atractiva para que los

clientes se sientan comodos al esperar por sus productos.
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Con relacion al showroom, este debe incentivar a los clientes a conocer todos los
productos. Por lo tanto, sera necesario que el arquitecto redisefie el area de
showroom de manera que se mas atractiva, pues actualmente solo es un grupo de

fundas en anaqueles y es necesario dar lucidez a los productos.

Ademas, las géndolas que posee la empresa en su area de showroom son antiguas
y fueron hechas manualmente por los mismos empleados. Por lo tanto, se
recomienda colocar gondolas adecuadas para los fertilizantes y pesticidas, las
cuales sean mas amplias, atractivas y permitan almacenar una mayor cantidad de
producto. De acuerdo a investigaciones, estas gondolas se pueden adquirir en
Almacenes Unidos, son vistosas y faciles de trasladar. En este caso, se recomienda
que la gestion de compra y montura sea realizada por los mismos empleados de la

empresa.

Por lo tanto, las géndolas que se proponen comprar, seran de gran ayuda para esta
parte, pero serd necesario brindar un espacio a cada producto y poner carteles
explicando los usos y ventajas de los mismos. De esta manera, los clientes al visitar
la empresa, podran ver todos los productos y se despertaran necesidades que no

estaban latentes, lo cual generara nuevas compras.

Forma de Produccién: Se considera ideal realizar estas remodelaciones durante
el resto del afio 2020 debido a que los clientes estan visitando las instalaciones de
manera regulada y es mas facil realizar los trabajos de construccion por etapas, sin

obstruir el servicio al cliente, Ademas, los empleados no se veran afectados, pues
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la parte administrativa trabaja mayormente desde sus hogares. Por ende, es el

momento menos invasivo para clientes y empleados

Modelo de Negocio: Se basa en brindarle a la empresa innovacion y una mejor
imagen ante los clientes actuales y el mercado. El modelo de negocio se enfoca en
refrescar el nombre de Fertisa SRL y lograr que la empresa se mantenga

competitiva en cuanto a imagen y presentacion se refiere

Concepto de Idea 4: Disefio de Politicas y Procedimientos

Mercado Objetivo: Todos los empleados de Fertisa SRL.

Forma de Entrega: Se presenta a Fertisa SRL un prospecto de las politicas y
procedimientos que deben incluir en su manual de acuerdo a las observaciones
realizadas en las visitas y la informacion obtenida por entrevistas al Director

General.

Oferta de Producto o Servicio:

Politicas de Recursos Humanos

e Brindar un excelente servicio al cliente.
e Vestir de manera adecuada.
e Ayudar a los comparieros en lo que sea necesario.

e No llegar a la oficina en mal estado o con aliento a alcohol.
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e No realizar negocios con los clientes fuera de las instalaciones o fuera del

caodigo laboral.

Politicas de Etica

¢ No difundir informacion de la empresa.
¢ Manejar respeto con los compafieros.
e Manejar un lenguaje adecuado en la empresa y con los clientes.

e Respetar a los compafieros.

Politicas Disciplinarias

e Cumplir con el horario de trabajo establecido.

e En caso de ausencia, explicar las razones y presentar certificado médico en
caso de ausencias prolongadas.

e Evitar tardanzas en el horario de entrada al trabajo.

e No abusar del horario y tiempo de comida.

Politicas de Ventas

e Atender siempre a los clientes con trato agradable.

e Ofrecer asesoria en casos especificos.

e Brindar precios asequibles a los clientes.

e Ofrecer condiciones de crédito en caso de que sea necesario.
e Asegurar la entrega a tiempo de los pedidos.

e Satisfacer las necesidades de los clientes.
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e Brindar respeto a todos los clientes de la empresa.

Politicas de Cobro

Establecer un tiempo de pago de las facturas de acuerdo al tipo de cliente.

Coordinar los pagos en las fechas establecidas.

Llamar a los clientes para recordar los pagos de facturas préximas a vencer.

Enviar estados de cuentas a los clientes con las facturas vencidas.

Gestionar los pagos en el tiempo convenido entre las partes.
Procedimientos

Pedido de Productos en Tienda

e
= -
o

Fuente: Sustentantes (2020).
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Pedido de Productos con Entrega

o
=
EE

Fuente: Sustentantes (2020).

Formade Produccidn: Se entiende prudente ingresar inmediatamente las politicas
y procedimientos presentados dentro del manual de la empresa, asi mismo como
enviarlo a todos los empleados via correo electrénico y entregarlo fisicamente a los

que trabajan de manera presencial, para conocer el feedback de los propuesto.

Modelo de Negocio: Este modelo de negocio busca que la empresa se regule y se
mantenga mas organizada, pues, independientemente sea una empresa familiar, es

necesario que cumpla con lineamientos basicos para establecer orden, lo cual ha
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logrado hasta el momento, pero sin pardmetros escritos para un mejor seguimiento,
lo cual cambiara de manera positiva con la presentacion de las politicas y

procedimientos a los empleados.

5.4-Retroalimentacion de la Empresa

Se sostuvo una reunion por video llamada con el propietario de la empresa para
presentarle la propuesta principal sobre el disefio de una pagina web para compras
online y pequefias recomendaciones sobre la creaciébn de un organigrama y

descripcion de puestos y una remodelacion en determinadas areas de la empresa.

De acuerdo a comentarios del propietario, la propuesta de pagina web es muy
acertada para la empresa, pues permitira que los clientes visualicen los productos
sin tener que trasladarse y eso genera innovaciéon para Fertisa SRL. En este caso,
sugiri6 que cada producto presente una descripcion detallada de sus funciones y
beneficios, de manera que los usuarios no necesiten ayuda de una persona para

seleccionar el fertilizante que mas se adapte a sus necesidades.

Ademas, desean que la pagina permita al usuario ver videos de plantaciones
tratadas con los fertilizantes y con los pesticidas. De manera que, puedan ver un
antes y un después de las plantaciones, lo cual motivaria en gran manera al cliente

y serviria de impulso para las compras.
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El propietario solicitd que el inicié de la pagina brinde imagenes sobre plantaciones
sanas y explique en breves palabras la importancia de cuidar los cultivos y el

compromiso de Fertisa con el mercado.

En otro tenor, sobre la propuesta de organigrama y descripcion de puestos, todos
los comentarios fueron positivos. Debido a que actualmente la empresa no cuenta
con esto y considera muy importante afiadirlo para tener una plataforma mas clara
de las posiciones de los empleados en la empresa. En esta parte, el propietario
menciond necesario incorporar a la descripcion de puestos los conocimientos que

debe tener cada persona para ser apta de trabajar en determinada posicion.

Con respecto a la recomendacion de remodelacion de algunas areas, el propietario
esta de acuerdo en la propuesta y en el formato de la misma. Sin embargo, debido
a la situacion con el COVID-19 expresa que esto debera realizarse a partir del afio

proximo.

En base a las politicas y procedimientos presentados, el propietario considera que
es importante, pues muchas politicas se llevan a cabo diariamente, pero no estaban
escritas en papel, de manera que esto le permite un mejor seguimiento y mayor

aceptacion de los empleados a las mismas.
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Video llamada Realizada

5.5-Validacion con el Cliente

Para validar las propuestas realizadas a la empresa con los clientes, se realizaron
llamadas a varios clientes explicandoles las novedades de manera que dieron sus

puntos de vistas.

Con respecto a la pagina digital para realizar compras, consideraron que es una

propuesta sumamente atractiva y que brindara a la empresa modernidad en el area
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digital, asi como una gran comodidad a todos los clientes que no deseen
desplazarse de sus casas u oficinas. Ahora bien, dos clientes destacaron que es
necesario que la pagina tenga soporte en linea para responder a cualquier duda o
inconveniente que tengan para la compra de un determinado producto. Ademas,
explican que el soporte puede ser en horario laborable y cualquier duda fuera de

este horario, puede ser respondida el dia siguiente.

Por otra parte, también sugirieron agregar preguntas y respuestas frecuentes en un
apartado. De manera que, en caso de tener dudas generales, las mismas puedan

ser respondidas visitando esta parte de la pagina web.

Con relacién a la remodelaciéon de la empresa en el area de servicio al cliente y
despacho, asi como el showroom, consideran que es una de las mejores
inversiones que realizaria Fertisa, debido a que ayudaria que estén mas comodos

y se renovaria la imagen de la empresa de una manera mas moderna y atractiva.

Ahora bien, los clientes consultados consideran que es necesario que la empresa
dote el area de servicio al cliente y despacho de todas las herramientas necesarias
para proteger la salud de los visitantes, es decir, desinfectante de manos, uso
obligatorio de mascarillas y una alfombra sanitizante para evitar que ingrese el virus

mediante la suela de los zapatos.
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Capitulo 6: Cuadro de Mando Integral
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6-Cuadro de Mando Integral

El cuadro de mando integral fue presentado por Kaplan y Norton en el 1992
presentando factores que ayudan a las empresas a ser mas efectivas y proactivas
en corto, mediano y largo plazo. El principal valor del Cuadro de Mando Integral es
que ayuda a las empresas a lograr sus objetivos a través de las estrategias

correctas. (Mendelez, 2017)
6.1-Objetivos Perspectiva Financiera

1. Incrementar los ingresos de Fertisa SRL.
2. Mejorar la rentabilidad de Fertisa SRL.
3. Aumentar la productividad de Fertisa SRL.

4. Incrementar las ventas de Fertisa SRL.
6.2-Objetivos Perspectiva del Cliente

1. Innovar los productos de Fertisa SRL.
2. Lograr la satisfaccion de los clientes.
3. Aumentar la cartera de clientes de Fertisa SRL.

4. Lograr relaciones a largo plazo con los clientes.
6.3-Objetivos Perspectiva de Procesos

1. Programar ventas a través de una plataforma online.

2. Entregar los productos en el tiempo de compromiso establecido.
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3. Desarrollo de un sistema mas efectivo para el manejo interno.

4. Motivar la comunicaciéon por medios alternos.

6.4-Objetivos Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

1. Capacitar a los empleados de Fertisa SRL.
2. Mantener a los empleados motivados.
3. Supervisar el desemperio de los empleados.

4. Mejorar la productividad del personal.

6.5-La Vinculacién de los Indicadores del Cuadro de Mando Integral

Es necesario medir cada uno de los objetivos e base a indicadores, por lo tanto, se
presentara un detalle de los indicadores a utilizar por cada uno de los objetivos de

las perspectivas.

6.5.1-Perspectiva Financiera

O1: Incrementar los ingresos de Fertisa SRL.

Indicador: Utilidad Bruta de la Empresa

e Explicacion: Restar los ingresos por ventas y el costo de venta, para conocer
la utilidad antes del impuesto.

e Periodo: Bimensual

¢ Meta: 5%
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0O2: Mejorar la rentabilidad de Fertisa SRL.

¢ Indicador: Rentabilidad Financiera (ROE)
e Explicacion: Dividir la utilidad neta entre el capital contable.
e Periodo: Anual

e Meta: 10%

0O3: Aumentar la productividad de Fertisa SRL.

¢ Indicador: Reduccion de costos.

e Explicacion: Conocer el % de costos de la empresa y dividirlo entre las ventas
de la misma, de manera que se pueda ir conociendo la reduccion.

e Periodo: Bimensual

e Meta: 3% de reduccion.

0O4: Incrementar las ventas de Fertisa SRL.

 Indicador: indice de crecimiento de las ventas.
e Explicacion: Restar las ventas del mes actual a las ventas del mes anterior.
e Periodo: Trimestral

e Meta: 2%

6.5.2-Perspectiva del Cliente

O1: Innovar los productos de Fertisa SRL.

e Indicador: indice de aceptacion de las propuestas por parte del mercado.
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e Explicacion: Cantidad de feedbacks positivos / Numero de Innovaciones de
la empresa.
e Periodo: Trimestral

e Meta: 1 propuesta.

0O2: Lograr la satisfaccion de los clientes.

Indicador: indice de satisfaccién del cliente.

Explicacion: Dividir el porcentaje de quejas y reclamaciones entre las
respuestas positivas de los clientes y las entregas en el tiempo prometido.

Periodo: Anual

Meta: 85% de satisfaccion.

03: Aumentar la cartera de clientes de Fertisa SRL.

Indicador: Cantidad de Clientes Nuevos.

e Explicacion: Dividir la cantidad de clientes actuales de la empresa del mes
actual entre la cantidad de clientes del mes anterior.
e Periodo: Trimestral

¢ Meta: 5%

0O4: Lograr relaciones a largo plazo con los clientes.

¢ Indicador: Cantidad de Clientes Fieles a la Empresa.
e Explicacion: ldentificar las veces que un cliente compra productos en la

empresa.

148



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

e Periodo: Trimestral

¢ Meta: 15%

6.5.3-Perspectiva de Procesos

O1: Programar ventas a través de una plataforma online.

Indicador: Cantidad de Visitas y Compras en la Pagina.

Explicacion: Verificar las métricas de visitas a la pagina web y las compras
realizadas.

Periodo: Trimestral

Meta: 10%

0O2: Entregar los productos en el tiempo de compromiso establecido.

Indicador: Tiempo de entrega de los productos.

e Explicacion: Calcular el tiempo de entrega de los fertilizantes de acuerdo a la
distancia y necesidad de cada cliente.

e Periodo: Anual

¢ Meta: 85%

03: Desarrollo de un sistema mas efectivo para el manejo interno.

¢ Indicador: Familiaridad de los empleados con el sistema operativo nuevo.
e Explicacion: Se disefiara un sistema operativo mas efectivo y de acuerdo a

las necesidades especificas de la empresa de manera integral.
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e Periodo: Semestral

e Meta: 100% de familiaridad con el sistema.

04: Motivar la comunicacién por medios alternos.

¢ Indicador: Métricas de Clicks en los anuncios de la empresa en redes
sociales y visitas a la pagina online.

e Explicacion: Disefiar anuncios atractivos que inciten a los clientes a visitar la
pagina de la empresa y sus redes sociales.

e Periodo: Mensual

e Meta: 1 anuncio X mes.

6.5.4-Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

0O1: Capacitar a los empleados de Fertisa SRL.

e Indicador: indice de capacitacion de los colaboradores.

e Explicaciéon: Conocer los nuevos conocimientos del personal luego de las
capacitaciones.

e Periodo: Semestral

e Meta: 50%

0O2: Mantener a los empleados motivados.

e Indicador: indice de motivacion de los empleados.
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e Explicacion: Realizar encuestas a los empleados para conocer su nivel de
satisfaccion y motivacion en la empresa.
e Periodo: Anual

¢ Meta: 85%

0O3: Supervisar el desempeio de los empleados en las entregas a domicilio.

e Indicador: indice de comentarios positivos sobre las entregas.

e Explicacion: Realizar llamadas una vez entregados los productos para
conocer el grado de satisfaccion de los clientes con el servicio. Es posible
restar los comentarios positivos a los negativos y dividirlos entre el total de
entregas mensualmente.

e Periodo: Anual

¢ Meta: 85%

0O4: Mejorar la productividad del personal.

Indicador: Ventas por empleado por mes.

e Explicacion: Conocer la cantidad de productos vendido por cada uno de los
empleados durante cada mes.

e Periodo: Mensual.

¢ Meta: 5%
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6.6-Metas, Acciones y Proyectos

Objetivos Perpectiva
Financiera

Acciones

Proyectos

Incrementar los ingresos de
Fertisa SRL.

Informar a los clientes
sobre las ofertas y
descuentos.

Disefiar estrategias de
marketing atractivas.

Mejorar la rentabilidad de
Fertisa SRL.

Lograr que la empresa
tenga una imagen positiva
ante el mercado.

Negociar mejoras en los
precios por volumen de
compra e intercambio.

Aumentar la productividad
de Fertisa SRL.

Evaluar los costos de la
empresa.

Realizar un manual de
reduccidn de costos.

Incrementar las ventas de
Fertisa SRL.

Analizar la rotacion de
productos por cliente.

Colocar anuncios en redes
sociales y paginas de Internet
frecuentadas por el target de

la empresa.

Objetivos Perpectiva
Cliente

Acciones

Proyectos

Innovar los productos de

Ampliar la cartera de
fertilizantes y pesticidas de

Adquirir drones para
supervision de plantaciones y

Fertisa SRL. Fertisa SRL. riego de las mismas.
Lograr la satisfaccion de los Sobresalir por la Realizar encuestas de
clientes. puntualidad en entrega. satisfaccion.

Aumentar la cartera de
clientes de Fertisa SRL.

Incrementar el portafolio de
fertilizantes y pesticidas
organicos.

Realizar visitas de
presentacion a los
hacendados potenciales de la
region.

Lograr relaciones a largo
plazo con los clientes.

Brindar un servicio
excepcional y mantener una
relacion cara a cara con los

clientes.

Realizar investigaciones de
mercado a los clientes que
compran asiduamente en
Fertisa SRL.

Objetivos Perpectiva
Procesos

Acciones

Proyectos

Programar venta a través de
una plataforma online.

Seleccionar un disefio de
pagina web amigable con el
cliente.

Contratar una agencia para el
disefio de la pagina web.

Entregar los productos en el
tiempo de compromiso
establecido.

Supervisar las rutas de
entrega y los tiempos.

Disefiar rutas de entrega para
cada camioén.

Desarrollo de un sistema
mas efectivo para el manejo
interno.

Analizar las necesidades de
programacion que tiene
Fertisa.

Contratar una empresa
programadora.

Motivar la comunicacién por
medios alternos.

Lograr la venta de
productos por medios
digitales.

Pagar publicidad en
Instagram y Facebook para
presentar las novedades de

Fertisa SRL.
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Objetivos Perpectiva
Aprendizaje y Crecimiento

Acciones

Proyectos

Capacitar a los empleados
de Fertisa SRL.

Evaluar constantemente

Adquirir cursos en linea con
titulacién extranjera para los

cursos y talleres. empleados.
Mantener a los empleados Realizar un presupuesto para
motivados. Premiar a los empleados. premios.

Supervisar el desempefio de
los empleados.

Velar por el correcto
desempefio de los
empleados.

Realizar informes sobre el
desempefio de los
empleados.

Mejorar la productividad del
personal

Incrementar la participacion
de los empleados en la
venta de fertilizantes.

Establecer un presupuesto
para los premios mensuales.

Fuente: Sustentantes (2020).

6.7-Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Fertisa SRL se basa en brindar al mercado asesoria

personalizada para sus cultivos, la empresa no solo se enfoca en comercializar

pesticidas y fertilizantes, sino que también identifica las necesidades especificas de

cada cliente para sugerir el producto que mas se adapte al tipo de plantacion.

Ademas, Fertisa SRL cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el sectory es

una empresa reconocida por toda la region, lo cual le brinda una solidez en el

mercado.

La propuesta de valor de Fertisa SRL se basa en brindar un seguimiento paso a

paso al cliente y asesorarlo para que adquiera los productos especificos para sus

necesidades.
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6.8-Estrategia Competitiva

Dentro del Cuadro de Mando Integral y tomando en cuenta las estrategias de
Michael Porter, se pretende brindarle a Fertisa una estrategia de diferenciacion, la
cual, se enfocara en demostrar que es la empresa que brinda mayor facilidad a sus
clientes para el pedido y entrega a tiempo de mercancia, lo cual es muy importante

con la situacion a la que ha llevado la actual pandemia del COVID-19.

6.9-Estrategia por Perspectiva

Dentro de la construccion del Cuadro de Mando Integral es importante presentar las

estrategias de cada uno de los objetivos de cada perspectiva.

6.9.1-Objetivos Perspectiva Financiera

O1: Incrementar los ingresos de Fertisa SRL.

e Estrategia: Informar a los clientes sobre las ofertas y descuentos. Sera
necesario que Fertisa informe a los clientes sobre sus ofertas y descuentos
via correo electronico, redes sociales, pop ups en la plataforma digital y con
llamadas, de manera que sea mas efectivo el proceso.

¢ Plan de Accion: Disefiar ofertas por temporada y descuentos por volumen de
compras. Es necesario presentar ofertas a los clientes de manera que se
motiven a comprar mayores cantidades de los productos en determinadas
temporadas, especialmente en verano, que es donde mas se utiliza este tipo

de producto. Ademas, los descuentos por volumen, deberan estar siempre
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disponibles de manera que los clientes que compran en gran volumen, lo

sigan haciendo para asegurar un ahorro.

0O2: Mejorar la rentabilidad de Fertisa SRL.

Estrategia: Lograr alianzas estratégicas con los principales proveedores. Es
importante que Fertisa estreche aun mas las relaciones con sus proveedores,
de manera que pueda lograr mejores precios que en la actualidad,
ofreciéndole a los suplidores publicidad en la pagina digital y en el showroom,

de buena fe.

Plan de Accién: Negociar mejoras en los precios por volumen de compra e
intercambio. Es de gran importancia presentarle a los suplidores beneficios
importantes por realizar la alianza, dentro de estos, publicidad gratuita

dirigida al target especifico de fertilizantes y pesticidas.

0O3: Aumentar la productividad de Fertisa SRL.

Estrategia: Minimizar los costos de Fertisa SRL. Es necesario realizar una
evaluacion de todos los costos en los que incurre la empresa para recortar

aquellos que no tan determinantes para el manejo de la empresa.

Plan de Accion: Realizar un manual de reduccion de costos. Se considera
importante el disefio de un manual de reduccion de costos, a través del cual

se le explique a cada empleado la importancia de ahorrar luz en las areas
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gue no estan siendo utilizadas y el ahorro de combustible a través de una

planificacion programada de la ruta de entrega diariamente.

0O4: Incrementar las ventas de Fertisa SRL.

Estrategia: Lograr que los productos tengan mayor presencia en los medios
digitales. Es importante para Fertisa SRL hacer uso de los medios digitales
para dar a conocer sus productos, pues existen muchos pequefios
agricultores que no visitan la empresa y no conocen su portafolio.

Plan de Accion: Colocar anuncios en redes sociales y paginas de Internet
frecuentadas por el target de la empresa. Disefiar anuncios atractivos para
que sean colocados en Instagram, Facebook y paginas de Internet

relacionadas con la agricultura.

6.9.2-Objetivos Perspectiva del Cliente

O1: Innovar los productos de Fertisa SRL.

Estrategia: Presentar al mercado tecnologia para facilitar el mantenimiento
de las plantaciones. Dar a conocer a los agricultores las novedades en el
manejo de tecnologia en las plantaciones, lo cual ayuda a ahorrar tiempo,

dinero y cantidad de empleados.

Plan de Accién: Adquirir drones para supervision de plantaciones y riego de

las mismas. Identificar un suplidor autorizado de los drones especiales para
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la supervision de plantaciones y riego de los cultivos, para el caso de

semillas, fertilizantes y abonos.

0O2: Lograr la satisfaccion de los clientes.

Estrategia: Optimizar el servicio al cliente brindado. Es necesario que Fertisa
sea mas exigente en el servicio brindado a sus clientes. Actualmente la
empresa ofrece un muy buen servicio, pero es necesario dar la milla extra

para ser reconocida en el mercado.

Plan de Accion: Realizar encuestas de satisfaccion. De manera que se pueda
identificar el efecto del servicio al cliente brindado y se puedan medir el nivel

de satisfaccion de los clientes.

03: Aumentar la cartera de clientes de Fertisa SRL.

Estrategia: Atraer nuevos clientes a Fertisa. Es necesario que la empresa
identifiqgue nichos de clientes que aun no identifican la necesidad de utilizar
fertilizantes y pesticidas en sus plantaciones. En este caso, pueden ser

personas independientes que plantan por hobby en sus hogares.

Plan de Accion: Realizar visitas de presentacion a los hacendados
potenciales de la regiébn. Es importante que se realicen visitas a los
hacendados que no forman parte de la cartera de clientes de Fertisa, de
manera que se le presenten las novedades y se logre captarlos hacia la
empresa.
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0O4: Lograr relaciones a largo plazo con los clientes.

Estrategia: Mantener una comunicacion activa y presencia continua con los
clientes actuales. Es necesario que la empresa conozca la opinién de los
clientes al realizar sus compras o recibir sus pedidos, asi como del servicio

recibido por los empleados.

Plan de Accion: Realizar investigaciones de mercado a los clientes que
compran asiduamente en Fertisa SRL. Esto permitira la que empresa
conozca de primera mano en que debe mejorar para brindar un servicio de
acuerdo a las expectativas de su mercado y que debe continuar haciendo de

la misma manera.

6.9.3-Objetivos Perspectiva de Procesos

O1: Programar ventas a través de una plataforma online.

Estrategia: Crear una pagina web atractiva y facil de utilizar. Es necesario
que la pagina web contenga toda la informacion relevante de los fertilizantes
y pesticidas, asi como los costos y la opcion de llevar los productos a un
carrito para poder pagar con tarjeta de crédito o comprobante de depdsito o
transferencia bancaria. Los comprobantes seran validados por una persona

encargada antes de enviar las ordenes.

Plan de Accion: Contratar una agencia para el disefio de la pagina web. Es
necesario que Fertisa contrate una agencia especializada en este tipo de
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plataformas, para lograr un disefio atractivo e innovador, lo cual le brindara

un amplio nivel de diferenciamiento de sus competidores.

0O2: Entregar los productos en el tiempo de compromiso establecido.

Estrategia: Asignar tiempo de entrega por distancia y hora de pedido. Es
imperativo verificar la ubicacion del cliente y el horario en que realiza el
pedido para poder asignar un rango de entrega. Adicional a esto, la empresa
siempre debera agregar una hora mas al tiempo de entrega, en caso de que
en algin momento pueda suceder cualquier tipo percance que pueda

retrasar la entrega.

Plan de Accion: Disefar rutas de entrega para cada camién. Sera necesario
presentar rutas de entrega para cada camion de manera que todos los
pedidos que estén en una linea, salgan en el mismo orden y puedan ser

entregados mas rapido.

03: Desarrollo de un sistema mas efectivo para el manejo interno.

Estrategia: Redactar un informe de las necesidades contables y de inventario
de Fertisa. La empresa debera plasmar en papel todas las necesidades que
necesita englobar en el sistema, tanto contables como de inventario y base
de datos de clientes.

Plan de Accion: Contratar una empresa programadora. Anteriormente el

sistema utilizado por la empresa era disefiado por programadores
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independientes, Sin embargo, se considera necesario pagar a una empresa
especializada para que realice la tarea, pues los programadores
independientes, muchas veces no responden a llamados para mejoras en el

sistema.

0O4: Motivar la comunicacion por medios alternos.

e Estrategia: Dar a conocer las novedades de la empresa a través de redes
sociales y pagina web. Es importante que Fertisa SRL presente a su mercado

sus novedades a través de las redes sociales y de su pagina web.

e Plan de Accion: Pagar publicidad en Instagram y Facebook para presentar
las novedades de Fertisa SRL. Es necesario que la empresa destine un

pequefio presupuesto para publicidad en redes sociales.

6.9.4-Objetivos Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

O1: Capacitar a los empleados de Fertisa SRL.

e Estrategia: Identificar universidades extranjeras calificadas en manejo de
fertilizantes y pesticidas en plantaciones del Caribe. Es importante que los
empleados estén capacitados en las ultimas tendencias con relacion a los
fertilizantes y pesticidas, por lo tanto, se debe realizar una investigacion
profunda de las mejores universidades y su portafolio de talleres o cursos

para la seleccién.
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Plan de Accion: Adquirir cursos en linea con titulacion extranjera para los
empleados. Realizar el pago de los cursos dos veces al afio, de manera que
no se afecten las finanzas de la empresa. Por lo tanto, cada seis meses se
capacitara el 50% de los empleados, logrando una capacitacion total en el

primer afo del plan.

02: Mantener a los empleados motivados.

Estrategia: Dar premios monetarios a los empleados. Debido a que los
empleados son en su gran mayoria de escasos recursos, lo mejor es dar
reconocimientos monetarios, pues los ayudara a estar mas motivados con su

labor.

Plan de Accién: Realizar un presupuesto para premios. Sera necesario
verificar el monto que Fertisa esta disponible a asignar para los premios a los

empleados, los cuales seran obsequiado semestralmente.

0O3: Supervisar el desemperio de los empleados.

Estrategia: Asignar la supervision a la Encargada Administrativa. Debido a
que es la persona que mayor contacto tiene con los clientes, es la idonea
para monitorear el servicio brindado a los mismos. Por lo tanto, podra realizar
llamadas luego de entregada la mercancia para evaluar la opinion del cliente

sobre el servicio recibido.
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e Plan de Accion: Realizar informes sobre el desempefio de los empleados.
Sera necesario presentar de manera escrita el detalle de como los
empleados realizaron sus funciones de entrega y despacho mensualmente,

de manera que cualquier irregularidad pueda ser corregida a tiempo.

0O4: Mejorar la productividad del personal.

e Estrategia: Iniciar premiaciones por la productividad de los empleados. Esto
se basara en establecer premios mensuales para el empleado que mayor

venta de productos haya logrado durante el mes.

e Plan de Accién: Establecer un presupuesto para los premios mensuales.
Estos premios seran en efectivo y, se les entregard a los empleados con

mayores ventas un sobre con RD$1,500.00 en efectivo para su disfrute.
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6.10-Construccion del Cuadro de Mando Integral

Objetivos, Indicadores y Metas
et 0 Explicacion del . Responsables
Objetivos Indicadores plice Periodicidad Metas
Indicador
Ejecucion  Seguimiento
Restar los ingresos por| Disefiar Disefiar ofertas por
Incrementar los. ventas y el costo de Informar a los clientes
° N Director Director estrategias de temporada y
ingresosde | Utiidad Bruta | venta, para conocerla | Bimensual 5% oo oo g sobre las ofertas y doatontos por
Fertisa SRL. utlidad antes del 9 descusntos P
mpuesto. atractivas. volumen de compras.
3 ; Lograr que a Negociar mejoras en
I3 Mejorar la Dhidir 1a utiidad neta Lograr alianzas
o ° Rentabilidad " Director Director empresa tenga una ! los precios por
W | rentabilidad de enre el capital Anual 10% estratégicas con los
o ; Financiera (ROE) po General General  [imagen postiva ane| volumen de compra e
2 (s contale ey | principales proveedores. i
Z
frd
< Conocer &l % ¢ costos
o de la empresay
Aumentar la o dividirlo entre 1as ventas
B | roductvidad de| Reduccian de | TS EIE SRS nsual 3%de | Encargadade | Encargadade | Evelrbos costos | Minimizar los costos de [Realizar un manual de
L= costos manera nus ae pusda ] reduccion. | Contabilidad | Contabiidad | celaempresa Fertisa SRL. reduccin de costos
w conociendo la
reduccién
Colocar anuncios en
Incrementar las | indice de | Restarlas ventas del Director Direstor | Anatear aroacion | Lograr que los productos | - redes sociales y
ventas de Fertisa| crecimiento de | mes actual a las ventas|  Trimestral 2% o oo de producios por | tengan mayor presencia | paginas de Intemet
RL. las ventas. del mes anterior. clente en los medios digitales. | frecuentadas por el
target de la empresa
Indice de 5 ' do | Adairc d
LY B e pracion de las| Cantidad de feedbacks Ampliar |a cartera resentar al mercado lquirir drones para
e | positios /Nimeroge | o | Encargado de | Encargade de | de feriizantesy | tecnolagia para facitar el supenvision de
"Fem_“ e P "ang dgl" Innovaciones de la propt Compras Compras pesticidas de | mantenimiento de las | plantaciones y riego
;mdn empresa Fertisa SRL plantaciones. de las mismas.
Dividir el porcentaje de
. uejas y reclamaciones|
Lograr la indice de |9 Sobresalir por la
] et ¢ entre las respuestas 85% de Director Director I Optimizar el senicio al |Realizar encuestas del
W RS satisfaccion del Anual untualidad en
E et ; positivas de l0s clientes satisfaccion. General General P cliente brindado satisfaccion.
z los clientes. cliente. Vias entregas enel entrega.
= tiempo prometido.
o
g Dividir 1a cantidad de
Sl Aumentarla dlientes actuales dela '”“_f:z;’“f;:' Rr:‘::;x:a:‘sz
u cartera de Cantidad de empresa del mes Trimestral - Director Director vSnmlamg; Atraer nuevos clientes a | P oo
a T T Clientes Nuevos. | actual entre Ia cantidad g General General v Fertisa
[Tl Fertisa SRL. de dlientes del mes pesticidas potenciales de la
o : anterior organicos region
Realizar
Lograr Cantidad e |!0eNtiicar las veces que Brindar un ""“‘” Mantener una investigaciones de
(CLETIEE iontes Fieles a|  un clients compra Timestral 15% Director Director m‘j:ﬁ:”:nz comunicacién activa y mercado a los
largo plazo con et productos en la General General | uiaciom cura s cara| Presencia continua con | clientes que compran
ntes. presa. empresa con los clentes, | 10 clientes actuales asiduamente en
Fertisa SRL.
Programar .
oy ) Cantidad de  |Verificar las métricas de Seleccionar un
ventas a través ! o N Contratar una agencia|
o e Visitas y | visitas alapaginaweb| o 0% Director Director disefo dsphgina | Crear una pégina web |72 8" 012 20°nE
oy Compras en la ylas compras o General General web amigable con |atractiva y facil de utilizar | P22 © o
P"'ﬂl_ (i Pgina realizadas. el clente pagina web.
online.
< Entregar los Calcular el tiempo de
F4 entrega de l0s "
Z | productosenel |  Tiempo g2 ) Supenvisarlas | Asignar tiempo de Disefiar rutas de
: fertiizantes de acuerdo ) Encargado de | Encargado de
| tiempo de entrega de los 313 distancia y Anual 85% Despacho Despacho rutas de entrega| entrega por distanciay | entrega para cada
z compromiso praductos. nesteidad de cada P P v los tiempos. hora de pedido. camion.
g | esablecido. oo
3] -
w Se disefiara un sistema
3 [Desarrollo de un | Familiaridad de | operaivo s efectvo v 100% de R Contratar una
I los empleados de acuerdoa los Semestral | ramiiraga con | ENCar9ada de Auiliar necesigades ge | Rededar v niorme dc s
[ con el sistema | necesidadss especificas [ SEMESAl | TAMIIANGAd CON| oo apijigaq Contable programacién | "SCEsades comanee v o empresa
o h 4 1n emprass g6 manera ol sistema nventario ge Fertisa programadora
manejo interno. | operatio nuevo presa que tiene Fertisa.
integra
Métricas de
el Clicks en los Disefiar anuncos Pagar publicidad en
comunieacign | 21uncios de 12 |aractuos que ncten a los 1 anuncio x Director Director |LoSrar1a venta el bar s conocer las navessdes [Instagram y Facabook|
r medios empresa en | cientes a vistar la pagina | Mensual mes General General productos por | delaempresaatravésde | para presentar las
pg..e,,..,s redes sociales y [d¢ la empresa y sus redes medios digitales.| redes sociles y pagina web. | novedades de Fertisa
- visitas a la sociles.
pagina online
S ; Identificar universidades
Capacitar indice de Conocer o5 nuevas Evaluar Adauirir cursos en
extranjeras calificadas en
ARTINEIIIY capacitacion de | conocimientos el | g 0% Oficial Oficial constantemente mngln e foieoniasy | linea con titulacién
a los empleados los personalluego de las Administrativa | Administrativa cursos y 1 s on Y| extranjera para los
de Fertisa SRL. [REUETSICHINS capacitaciones talleres P empleados
plantaciones del Caribe.
Realizar encucstas a
Mantener a los [EENTPT |05 empleados para Realizar un
I = e e log|  COMOCET SUTel 2 Aol ot Oficial Oficial Premiar a los | Dar pramios monetarios a H
o3 e“‘f_ ead b ‘VEE“”"ﬂ e los satisfaccién y nual o Administrativa |  Administrativa empleados los empleados presupuesto para
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< empresa
2
=
(8] ) Realizar llamadas una
w ’ indice de vez entregados los Velar por el
[l supervisar el . Realizar informes
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del personal mes empleados durante en laventa de empleados premios mensuales
cada mes fertilizantes.
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Capitulo 7: Alineacién Estratégica
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7-Alineacién Estratégica

7.1-Presupuesto Vinculado al Plan de Respuesta

Presupuesto General por Perspectiva
2021-2024
Perspectivas Monto %
Financiera 855,000.00 30
Clientes 690,000.00 24
Procesos 325,000.00 12
Aprendizaje y Crecimiento 952,000.00 34
Total 2,822,000.00 | 100%
Fuente: Sustentantes (2020).
Porcentaje Destinado Por Perspectiva
2021-2024
34%
30%
24%
' ]
Financiera Clientes Procesos Aprendizaje y
Crecimiento

Fuente: Sustentantes (2020).

Se puede ver como para la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se estima el

34% del presupuesto, para la financiera el 30% para los clientes el 24% y para los

procesos el 12% del presupuesto general.
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Presupuesto Detallado por Perspectivas por Afio

: Afos Total
Perspectivas
2021 2022 2023 2024
Financiera
g;{eme”tar los ingresos de Fertisa | 14, 000.00 | 180,000.00 | 120,000.00 | 120,000.00 | 600,000.00
Mejorar la rentabilidad de Fertisa SRL. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
é;rlrjentar la productividad de Fertisa 15.000.00 0.00 0.00 0.00 15.000.00
'S’ErLeme”tar las ventas de Fertisa | g4 54400 | 60,000.00 | 60,000.00 | 60,000.00 | 240,000.00
Total 255,000.00 | 240,000.00 | 180,000.00 | 180,000.00 | 855,000.00
Clientes
Innovar los productos de Fertisa SRL. [ 250,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | 550,000.00
Lograr la satisfacciéon de los clientes. 15,000.00 15,000.00 | 15,000.00 | 15,000.00 60,000.00
Aumentar la cartera de clientes de 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Fertisa SRL.
tﬁ’ggf‘éf"a‘“ones alargoplazoconlos | 54 545000 | 20,000.00 | 20,000.00 | 20,000.00 | 80,000.00
Total 285,000.00 | 135,000.00 | 135,000.00 | 135,000.00 | 690,000.00
Procesos
Programar ventas a traves de una | 4, 449 g 0.00 0.00 0.00 130,000.00
plataforma online.
Entregar I_os producto_s en el tiempo de 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
compromiso establecido.
Desarrollo de_ un sistema mas efectivo 75.000.00 0.00 0.00 0.00 75.000.00
para el manejo interno.
g’l'toet;‘r’]%rs la_comunicacion por medios | 51 40 69 | 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00 | 120,000.00
Total 235,000.00 30,000.00 | 30,000.00 | 30,000.00 325,000.00
Aprendizaje y Crecimiento
gg‘i""c'tar a los empleados de Fertisa | ;54 5430 00 | 150,000.00 | 150,000.00 | 150,000.00 | 600,000.00
Mantener a los empleados motivados. 60,000.00 60,000.00 | 80,000.00 | 80,000.00 | 280,000.00
Supervisar el desempefio de los 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
empleados.
Mejorar la productividad del personal 18,000.00 18,000.00 | 18,000.00 | 18,000.00 72,000.00
Total 228,000.00 | 228,000.00 | 248,000.00 | 248,000.00 | 952,000.00
TOTAL GENERAL 1,003,000.00 | 633,000.00 | 593,000.00 | 593,000.00 | 2,822,000.00

Fuente: Sustentantes (2020).

NOTA: El retorno de la inversion de Fertisa SRL, se empezara a ver a partir del segundo afio del plan, pues en
el primer afo las estrategias se pondran marcha y, para el segundo afio los costos se iran reduciendo
gradualmente y se obtendran mayores beneficios econémicos gracias al trabajo realizado en el 2021.
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Presupuesto por Perspectiva por Afio
36%
300,000.00
22%

250,000.00 21% 21%
200,000.00
150,000.00
100,000.00
50,000.00
0.00

2021 2022 2023 2024

mFinanciera mCliente ®Procesos Aprendizaje y Crecimiento

Fuente: Sustentantes. (2020)

Se puede ver como la empresa destinara el 36% de su presupuesto en el 2021
debido a que es el primer afio y se deben invertir mas en los cambios, un 22% para

el 2022, un 21% para el 2023 y otro 21% para el 2024.
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7.2-Alineacién de Personal

Objetivos

Responsable

Responsable

Ejecucion Seguimiento
Perspectiva Financiera
Incrementar los ingresos de Fertisa SRL. Director Director
General General
. . . Director Director
Mejorar la rentabilidad de Fertisa SRL. General General

Aumentar la productividad de Fertisa SRL.

Encargada de

Encargada de

establecido.

Despacho

Contabildiad Contabildiad
Incrementar las ventas de Fertisa SRL. Director Director
General General
Perspecctiva Cliente
Innovar los productos de Fertisa SRL. Encargado Encargado
de Compras de Compras
. - . Director Director
Lograr la satisfaccion de los clientes.
General General
Aumentar la cartera de clientes de Fertisa SRL. Director Director
General General
. . Director Director
Lograr relaciones a largo plazo con los clientes.
General General
Perspectiva Procesos
. . Director Director
Programar ventas a través de una plataforma online.
General General
Entregar los productos en el tiempo de compromiso Encargado de Encargado

de Despacho

Desarrollo de un sistema més efectivo para el manejo

Encargada de

Encargada de

Mejorar la productividad del personal.

Administrativa

interno. Contabilidad Contabilidad
Motivar la comunicacién por medios alternos Director Director
b ' General General
Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento
. . Oficial Oficial
Capacitar a los empleados de Fertisa SRL. Administrativa Administrativa
Mantener a los empleados motivados (_)fi_cial . C_)f!cial .
’ Administrativa Administrativa
Supervisar el desempeiio de los empleados (_)fi_cial . C_)f!cial .
' Administrativa Administrativa
Oficial Oficial

Administrativa

Fuente: Sustentantes (2020).
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7.3-Mapa Estratégico

Aumentar la
rentabilidad

PERSPECTIVAS

Perspectiva
Financiera

Perspectiva
Clientes

Perspectiva
Procesos

Perspectiva
Aprendizaje y
Crecimiento

Fuente: Sustentantes (2020).
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Capitulo 8: Conclusiones y Recomendaciones
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8-Conclusiones y Recomendaciones

En este apartado se presentaran las conclusiones y recomendaciones de la

investigacion.
8.1-Aspectos Concluyentes

Se desarrollé un plan de reorientacion estratégica frente a la pandemia del COVID-
19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de la Maguana, periodo Mayo-Agosto
2020y, en base a esto, se establecieron objetivos especificos en el primer capitulo

de la tesis, los cuales seran presentados con su respuesta a continuacion.

La situacidon actual del sector agropecuario en San Juan de la Maguana con la
pandemia del COVID-19 refleja que enfrenta varios retos, especialmente la
expansion de su capacidad productiva y lograr crédito para pequefios y medianos
productores, de los cuales un 85% no tiene titulo de propiedad de las tierras que
trabaja, lo cual los hace solicitar financiamientos informales a altas tasas. Otro de
los retos es la capacitacion a nivel técnico de los productores, pues es necesario
gue se formen de una manera mas profesional para lograr eficientizar los procesos.
A nivel politico, el sector se encuentra en un periodo de inestabilidad politica, pues
debido a la presencia de la pandemia ha sido necesario cambiar la fecha de las
elecciones presidenciales y en base a la cancelacion de las municipales se
evidencia un gobierno titubeante ante situaciones de materia politica y proteccién
de los derechos de los ciudadanos al voto responsable. Con respecto a la
perspectiva econdmica, presenta un comportamiento neutro en el primer trimestre

171



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de
la Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

del afio y ante la presencia del COVID-19, ahora bien, para el mes de marzo se
presenta un impacto negativo de -9.4% por las medidas de proteccion para evitar la
propagacion del COVID-19, las cuales engloban el distanciamiento social, la
suspension de operaciones en actividades econdmicas no esenciales, cierre de las
fronteras del pais por aire, mar y tierra, toque de queda desde las 5:00 p.m. hasta
las 6:00 a.m., limitaciones en el transporte publico, entre otras medidas sanitarias.
El sector agropecuario en los meses de Marzo-Junio 2020 se ha visto muy afectado
a nivel econdmico, donde todas las empresas presentan bajas en sus ventas debido
al “Gran Confinamiento” y, esto repercutira en el crecimiento de la industria por

varios anos.

En base a la situacién actual, también es necesario destacar que, a nivel
tecnologico, el mercado agropecuario de San Juan de la Maguana posee estaciones
meteorolégicas en las fincas mas destacadas. Las cuales indican el nivel de
humedad del suelo para programar el uso adecuado del agua en los cultivos. Y, en
cultivos especificos, se emplea la tecnologia de riego presurizado, el cual brinda un
nivel de eficiencia increible, regulando de forma precisa el uso de agua y la cantidad
gue necesitan las plantaciones de cereales. Por su parte, a nivel ambiental San
Juan de la Maguana posee una rica historia de suelos fértiles que le permiten tener
zonas montafosas y gran cantidad de cultivos, por lo cual, el verdor prima en esta
parte del pais, lo cual brinda un pulmon al area suroeste de la Republica

Dominicana. Actualmente se utilizan fertilizantes y pesticidas para proteger los
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cultivos de pestes. Sin embargo, los mismos deben cumplir con estandares de

calidad que garanticen la proteccion del medio ambiente.

Las estrategias aplicadas por los principales competidores de Fertisa SRL durante
la pandemia del COVID-19 han sido inicialmente el cierre total de operaciones
durante las primeras semanas de confinamiento, seguido por una apertura parcial
para venta a través de servicio a domicilio o entrega desde el exterior del local,
utilizar solo una parte de los empleados y turnarlos semanalmente, contactar a los
clientes para ratificarles que estan disponibles para la venta de productos, uso de
estrategias para incrementar las ventas, entre otras estrategias que van surgiendo

de acuerdo a las medidas dictadas por el Gobierno.

Con relacion a las necesidades latentes del mercado agropecuario de San Juan de
la Maguana con relacién a la pandemia del COVID-19, las mismas son localizar
empresas de venta de fertilizantes abiertas, necesidad de comprar productos de
calidad, necesidad de recibir los productos en el tiempo de compromiso, valoracion
de la entrega a tiempo, mejoras en el precio de los productos, negociacién de los
plazos de crédito, necesidad imperativa de entregas a domicilio y rectificacién de
que las empresas sigan los protocolos de seguridad y proteccion ante la

propagacion del virus.

Las estrategias de mejora en el servicio al cliente para hacer frente a la pandemia
del COVID-19 por parte de Fertisa seran divididas en cuatro estrategias. Las

estrategias defensivas se basaran en disefiar un manual de politicas y
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procedimientos internos que le permita a la empresa establecer un orden de las
funciones de los empleados de manera escrita, remodelar el area de recepciéon de
clientes y showroom de manera que sea mas espaciosa y confortable, asignar a
una persona encargada de llamar a los clientes una vez reciban la mercancia para
preguntar su opinion del servicio y modernizar los sistemas tecnoldgicos con la
adquisicién de un software personalizado de acuerdo a las necesidades especificas
de los departamentos de la empresa. Por otro lado, las estrategias ofensivas van
enfocadas en identificar nuevos fertilizantes y pesticidas organicos para incluir en el
portafolio de productos, disefiar un canal de ventas online a través de una pagina
web, lograr la la certificacion 1SO9001 en servicio al cliente para garantizar al
mercado calidad en cada producto y servicio de asesoria brindado y capacitar a los
empleados en proteccién de plantaciones contra pestes extremas en climas célidos,
mediante certificaciones por Internet con universidades europeas. Con relacion a
las estrategias de supervivencia, se enfocan en brindar a los clientes el servicio de
supervision de plantaciones y riego de fertilizantes a través de drones guiados,
realizar investigaciones y encuestas via telefénicas a los clientes para conocer la
opinién del servicio brindado por la empresa, manejo de descuentos con los
suplidores a través de compras en grandes volumenes y presentar al mercado las
normas de proteccion y cuidado utilizadas por la empresa ante la pandemia del
COVID-19. Y las estrategias de reorientacion, se basan en el disefio de ofertas por
volumen de compras en fertilizantes, de manera que se incentive a mayores
compras a los clientes, brindar facilidades de pago a los clientes con antigiedad en

la empresa, concientizar a los agricultores sobre el uso responsable de pesticidas
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en las plantaciones, para la proteccion de las mismas y del medio ambiente,
abastecer los almacenes con pesticidas efectivos contra la peste del mosaico
dorado verificando que produzcan un impacto minimo al medioambiente y disefiar
nuevos plazos de entrega de para determinados fertilizantes y pesticidas, de forma

gue la empresa pueda cuidar los plazos con relacion a los retrasos de la DGA.

Ahora bien, el quinto objetivo se basa en disefiar un plan para incrementar las
ventas a través del uso de medios digitales que permitan la proteccion de los
clientes y empleados ante la situacion del COVID-19 y, para este, se evalu6 el
mercado y sus necesidades, realizando el planteamiento de crear un pagina web
atractiva y facil de utilizar a través de la contratacion de una agencia, la pagina
permitird a los clientes realizar los pedidos en linea, agregar los productos al carrito
de compra, verificar la descripcion de los productos y el tiempo de entrega de los
mismos. Ademas, la empresa pondra especial interés en tener mas presencia por

redes sociales, brindando respuesta mas rapida a los usuarios de estas plataformas.
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8.2-Recomendacion General

A través del proyecto realizado para Fertisa SRL se recomienda de manera general
dotar a todos sus empleados de productos para la proteccion y prevencion del
COVID-19, como son mascarillas (quirtirgicas o KN-95), guantes y protectores
faciales, de manera que los empleados se sientan protegidos en su entorno de

trabajo y se sientan seguros de trabajar dia a dia.

Adicional a esto, la empresa necesita replantear los horarios de trabajo de los
empleados en base a las disposiciones dadas por el Gobierno, es decir, con cada
cambio de horario, sera necesario que la empresa disefie un cronograma de los
horarios que deberd trabajar cada empleado vy, solo si es necesario, contar con la
presencia de todos los empleados dentro de la empresa. De no ser asi, enviar a sus
casas a todos aquellos que puedan realizar trabajo remoto, para evitar

aglomeraciones o roce de personas dentro de la empresa.

También se recomienda, mantener la empresa acondicionada con letreros que
exijan el distanciamiento de los empleados y de los clientes, marcar puntos en el
piso donde deben situarse las personas para asegurar el distanciamiento, adquirir
un termometro para tomar la temperatura diariamente a todas las personas que
ingresan a las instalaciones y solo permitir el acceso a aquellas que tengan
temperatura en el rango normal, recalcar el uso de mascarillas dentro de la
empresa, instalar un cartel informativo en el exterior donde detalle las medidas que

debe seguir cada persona al ingresar a Fertisa SRL, mantener abastecidos los
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dispensadores de gel sanitizante de manos y de alcohol para el continuo uso de los
empleados y clientes, ademas de instalar una bandeja sanitizante en la entrada de

la empresa.

Debido a que la empresa atraviesa una situacion de pandemia como nunca antes
se habia visto, es necesario recomendar que analicen el estado de sus finanzas
trimestralmente, de manera que puedan reconocer si necesitan inyecciéon de capital
en algin momento y prevean cualquier situacion econémica negativa que pueda

afectar la empresa.

Por otro lado, recalcar a los empleados que el tiempo inicial de confinamiento en
casa durante las primeras tres semanas de la pandemia, corresponde a las
vacaciones de los mismos, las cuales deberan ser pagadas por la empresa y los

empleados firmarlas como medio de aprobacion.

Ademas, se recomienda a la empresa que, para elegir suplidores tanto a nivel digital
como para el manejo de redes sociales o publicidad en medios digitales, realicen
minimo cuatro cotizaciones para seleccionar la mejor empresa proveedora en base

a precio-calidad.
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8.3-Recomendaciones Especificas

En base a la investigacion y propuesta realizada para Fertisa SRL, se presentan las

siguientes recomendaciones especificas:

Incorporar el servicio a domicilio a través de la pagina web, es decir, que
todos los pedidos realizados por esta via, llegaran directo a las plantaciones
de los clientes. Por lo tanto, sera un servicio de puerta a puerta.

Asignar a una persona encargada dentro de la empresa para que sea la
responsable de dar seguimiento a todas las herramientas digitales, debido a
gue se debe corroborar la efectividad de las mismas para mejorar o continuar
con lo establecido en el Cuadro de Mando Integral.

Observar el manejo de cada uno de los empleados en las diferentes areas,
debido a que el manual de reduccidon de costos deberé ser disefiado en base
a las necesidades de la empresa y debido al uso o mal uso de los empleados
a los recursos, por lo cual sera necesario de manera que se realicen
afirmaciones claras en base a la reduccion de los costos, tal como es el caso
del ahorro de combustible en los camiones y de la energia eléctrica.

Enfocar los esfuerzos digitales de acuerdo a porcentajes establecidos. Es
decir, del 100% de los esfuerzos y presupuesto que se destinaran a los
medios digitales, se recomienda enfocar un 60% en su pagina web, 20% en
Instagram y 20% en Facebook, de manera que se logre una mayor presencia

hacia el target de Fertisa SRL.
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Realizar un estudio minucioso de los diferentes proveedores de drones para
supervision y riego de plantaciones, de manera que, al momento de
adquirirlos, se seleccione al mejor proveedor, que brinde excelente garantia
y que cuenta con una mayor cantidad de recomendaciones.

Disefiar un brochure explicativo para entregar a los hacendados al momento
de realizar las visitas. Pues el brochure serd un recordatorio de todo lo
conversado en la reunién y les permitira a los clientes potenciales, consultar
cualquier duda de manera inmediata. De todas formas, siempre sera
necesario facilitar el numero de contacto del gerente general para dar
respuesta a cualquier interrogante.

Imprimir las rutas de entrega de los camiones y entregarlas diariamente a los
choferes y a la persona encargada de supervisar y contactar a los clientes,
de manera que se pueda dar un mayor seguimiento a la efectividad de las
mismas. Sera necesario que los choferes anoten detalladamente las horas
de entrega y el tiempo que duraron en cada uno de las entregas.

Poner énfasis en la capacitacion de los empleados anualmente, de manera
que, una vez finalizado el plan, la empresa cuente con la costumbre de
capacitar a sus empleados de manera continua y les permita a los mismos

seleccionar cursos para desarrollar sus habilidades.
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ENMANUEL GUTIERREZ JIMENEZ mayor de edad

De nacionahdad Dominicana (USA)

Portador de la Cedula de Identidad 1 100 00
Ne 012-0004683-5 Domuciic en la Calle

Rocrniguez Objio No 38 San Juan de 1a Maguana

Republica Dominicana

TOTAL ACCIONES T 1000.00 100.000.00

No habiendo nada mas que tratar y despues de ofrecersele el turno a cada uno de los
$0CI0S por Si alguno tenia algo que proponer, se declard clausurada la sesion de esta
Asamblea Extraordinana, siendo las ONCE (11 00) horas de la manana de esta misma
fecha redaclandose la presente Acta que después de leida y encontrada conforme ha

sido firmada oor los socios en senal de aprobac:on
FIRMAS DE LOS SOCIOS PRESENTES:

'I‘ -(L "..:“""I‘Z. N

M amyi2 0 -‘"-' P f o ;
o _ -:n 1rn .;__,,-’a-:_ =< /
--ﬁ ‘E |“|L\ G" “1_‘;_1._--6'“’ i ,“ y { z_._.-r\ - .

oy el —_" y \
£ o sl )

i -
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Repéiblica Dominicana
Ministerio de Agricultura

DEPARTAMENTO DE SANIDAD VEGETAL

ESTE CERTIFICADO SE O°
APLICACION DE LA |
VIGENCIA DE_CINCO (
ESTE REGISTRO NO LOS

187



“Plan de reorientacion estratégica frente a la Pandemia del COVID-19 para la empresa Fertisa SRL en San Juan de la
Maguana, periodo Mayo-Agosto 2020.”

NAFI : DEPARTAMENTO DE SIGHNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRD
CHF HOPA, T AL DE LEMAS COMERCIALES

GE LA PROFECAD IMOUSTRIAL

Dremamminacidn o Titule del Shgrio: Fecha:

Asodade |:| Hombre D Marca

DENOHMINACION DEL REGISTRO:

REG. MO.! EXPEDIDOEL |  § (YWENCEEL | | . (Pacha DD/MM/ YY)

TITULAR O SOLICITANTE
Hombres ¢ Apellidos:

Cédula, Pasaporte (sl es extranjero ), o R.N.C. (=i &5 una empresa’): Hadonalidad:

Domibcillo {para recibir notificaciones) Mumera:
Calle=

SECton Codigo Postal:

Cludad: Estado) Provimcia: Pais:
Telétons [/ Celular[] f Faxld: Corren Electranica:

GESTOR O REPRESENTANTE
Hombres ¢ Apellidos:

Cédula, Pasaporte (i es extranjero), o R.MN.C. (5 es una empresa): | Nadonalidad:

Dombcilla {para recibir notificacones) Husnera:
Calle=

Secton Coadigo Postal:

Cludlad: Estado Provimcia: Pais:
Telefana[] .-'{EIuhIrD_n'FlHI:L Corred Electrondco:

Hombre Firma

Av. Los Prdoeres No. 11, Jardines del Morte, Santo Domingo, DUM., Rep. Dom
Ted.- (309) 567-7474 Fax: (B3] 7I2-7758
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Cuestionario para Entrevista al Propietario de Fertisa SRL.

Instrumento de Investigacion: Entrevista.

Herramienta: Cuestionario Estructurado con Preguntas Abiertas

Entrevistado: Sr. Abel Gutiérrez

Objetivo de la Entrevista: Conocer informacion sobre el manejo interno de
Fertisa SRL.

1. ¢(Cudl es lalogisticainterna de Fertisa SRL?

2. ¢Como es el manejo del &rea de produccién y operaciones?

3. ¢Cudl es lalogistica externa de Fertisa SRL?

4. ¢Qué puede comentarme del manejo de marketing y ventas que ha tenido
la empresa?

5. ¢Cuales son los servicios de la empresa?

6. ¢COmo realizan el aprovisionamiento dentro de Fertisa SRL?

7. Conrelacion alatecnologia, ¢Qué sistemas utilizan?

8. ¢Como llevan al cabo la gestion de Recursos Humanos?

9. ¢Cudl es el manejo que presenta la parte financiera de Fertisa SRL?

10.¢,Cbmo es la gestion empresarial de Fertisa SRL?

11..Qué competencias distinguen a la empresa o0 son vistas como ventaja
competitiva?

12.¢,Qué considera que la empresa debe mejorar?
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Otras Propuestas de Mejora para Fertisa SRL
Propuesta 1: Seguimiento Postventa.

Se considera que Fertisa SRL necesita afianzar aun mas las relaciones con sus
clientes y, para esto, es necesario conocer la opinién de los mismos al recibir los

productos y servicios de la empresa.

Por lo tanto, se propone asignar a una persona a realizar llamadas cada vez que los

empleados regresen de entregar los pedidos. El proceso seria el siguiente:
- -

v
- -

Fuente: Sustentantes (2020)
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Propuesta 2: Mayor uso de la tecnologia en los procesos internos.

En esta parte, se propone contratar una empresa de outsourcing en software para
que Fertisa SRL explique todas las necesidades de cada departamento y sea
posible crear un sistema que unifique el area contable con almacén y despacho, asi

como el inventario y cualquier necesidad inmediata que se presente.

Ademas, se necesita que el software sea capaz de tener un record de las compras

realizadas por cada cliente para medir la rentabilidad de cada producto.

Propuesta 3: Ampliacion del portafolio de productos y servicios.

Debido a que la tendencia del mercado de fertilizantes y pesticidas se enfoca dia a
dia a lo orgénico, se recomienda a la empresa ampliar su portafolio de productos
con estos. Por lo tanto, deberan solicitar nuevos productos a sus suplidores actuales
y, en caso de gque sea necesario, evaluar con nuevos suplidores. De manera que

puedan brindar nuevos productos.

Con relacién a los servicios, se propone la adquisicién de drones para supervision
de cultivos y riego de pesticidas y fertilizantes. De esta forma, los clientes tendran
un mayor control de sus plantaciones, realizaran los procesos de una manera mas
rapida y efectiva y, Fertisa brindara un servicio que nadie en la region ha brindado,

siendo pioneros en esto.
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Propuesta 4: Disefio de estrategias de marketing para hacer frente al COVID-

19.

En esta parte, se considera necesario que la empresa se fortalezca con estrategias

de marketing como:

e Disefio de ofertas a clientes por volumen de compras.

e Ofertas de 2x1 en determinados productos.

o Descuentos en facturas por pronto pago.

e Asignar a una persona para realizar seguimiento postventa de manera diaria.

e Presentar las ventajas y desventajas percibidas por los clientes a través de
las encuestas de seguimiento postventa.

e Disefiar un canal de ventas online para facilitar la compra de productos.
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