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Resumen

El presente trabajo presenta la propuesta de reestructuracién administrativa para la
empresa Agropecuaria la Bonita, que tiene como objeto la comercializacion de productos
agropecuarios en el municipio de Amaga Antioquia.

Esta propuesta busca la consolidacién de imagen empresarial con la definicion de
procesos, cargos, funciones y redefinicion de espacios en la empresa. Para esto se realizo un
diagnostico exploratorio general donde se tuvo en cuenta la composicion de los cargos, las
funciones de trabajo, la composicidn de los departamentos y la direccion de  las
responsabilidades por parte de la administracion. Basados en fuentes bibliograficas y entrevistas
que pudieran contextualizar la propuesta de reestructuracién administrativa y fisica para la
empresa que permita direccionar de manera adecuada para alcanzar un mejor funcionamiento.

Como resultado final se establece la definicion de tres pilares esenciales desde el punto de
vista administrativo como lo son el misional, el estratégico y el humano que permitieron
desarrollar consecuentemente funciones y procesos para aplicar en la empresa.

En la finalizacion del documento se dejan por explicito algunas recomendaciones
generales estableciendo como elemento importante el trabajo de fortalecimiento del talento

humano y la correcta direccion para alcanzar como resultado un buen proceso administrativo.



ABSTRACT

This paper presents the proposed administrative restructuring Agropecuaria la Bonita,
which is aimed at marketing of agricultural products in the municipality of Antioquia fakes the
shot.

This proposal seeks to consolidate corporate image with the definition of processes,
functions, roles and redefining the enterprise space. For this exploratory diagnosis was made a
General which took into account the composition of the charges, job functions, the composition
of the departments and the direction of the responsibility for the administration. Based on
literature sources and interviews that could contextualize the proposed administrative and
physical restructuring for the company that would provide guidance properly to achieve better
performance.

The end result provides the definition of three essential pillars from the administrative
point of view such as the mission, the strategic and human functions and consequently helped to
develop processes to apply in the company.

At the end of the document are left explicit some general recommendations established as
an important element of strengthening work of human talent and the right direction to achieve a

good result in administrative process.



La organizacion, desde todo punto de vista, debe representar para las empresas los pilares
sobre los cuales se deben crear y estructurar, con el fin de lograr el éxito de las mismas y no tener
que someter a nuestras comparfiias a determinadas consecuencias por el hecho de no haberlo
realizado.

La organizacion empresarial gira en torno a algunos aspectos clave como lo son: la
competitividad, la tecnologia, su estructura, sus tareas, las personas que la conforman y su clima
interno de trabajo; estos aspectos manejados adecuadamente permiten una orientacion mas
coherente de los procesos, rompiendo las reglas del pasado, lo cual se vera reflejado en la
satisfaccion de los clientes, proveedores, empleados y accionistas, en el caso de que hubieren.
Ademas, le dara a las empresas la capacidad de decidirse a desarrollar nuevas estrategias y tener
la seguridad y confianza de lo que pretenden hacer.

Los mercados necesitan organizaciones que se encuentren a la vanguardia de las
necesidades de los clientes ya que cada vez se encuentran mas insatisfechos. Esto se logra a
través de la potencializacién de la innovacion, que permite una evolucién a nivel comercial.

Como lo deciamos anteriormente, a través de la organizacion se puede definir el tipo de
estructura, es decir, como se va a coordinar, las responsabilidades que se tienen y quienes o quien
tiene la autoridad. También a través de la organizacion podemos establecer un lineamiento u
objetivos que podemos alcanzar de una manera mas facil, segura y acertada si nos enfocamos

primero en definir claramente cudl y como es la organizacion de la empresa



Justificacion

Agropecuaria La Bonita es una empresa con vision empresarial que necesita de una
organizacion administrativa y locativa, la cual le ayude a consolidar en forma permanente bases
solidas que le permitan realizar todas sus actividades en pro de su crecimiento. Es por esto que se
elabora una propuesta apropiada a las necesidades de la empresa.

La propuesta de una nueva reorganizacion administrativa, permitirad llevar a cabo la
estandarizacion de procesos en cada una de las areas de funcionamiento para conseguir el éxito
administrativo, financiero y del talento humano.

La Agropecuaria La Bonita, es una empresa que se dedica a la comercializacion y
distribucién de productos y servicios para el sector agropecuario, la cual nacié en el afio 2007 en
el municipio de Amagéd Antioquia, bajo la administracién de una médica veterinaria y de su
padre propietario de dicha empresa.

Debido al crecimiento de la empresa se hace necesaria la intervencion gerencial que
redireccione y organice todas las actividades que desarrolla interna y externamente en el
municipio de Amaga y sus alrededores ya que se evidencia la falta de una administracion
“técnica” que permita el fortalecimiento y subsistencia de la empresa en el mercado por muchos

afos mas.



Objetivos

Objetivo general
Elaborar una propuesta de reestructuracion administrativa y locativa para futura

implementacion en la empresa Agropecuaria La Bonita del municipio de Amaga.

Objetivos especificos

. Realizar un diagndstico de la situacion actual administrativa y fisica de la
empresa agropecuaria la bonita del Municipio de Amaga.

o Elaborar una propuesta administrativa propia segun las caracteristicas de la
empresa Agropecuaria la Bonita.

o Crear un bosquejo de restructuracion fisica para la empresa Agropecuaria

La Bonita.



Marco tedrico

Los modelos empresariales tradicionales se generan a partir de ideas y
oportunidades de mercado que son en algunas ocasiones facilmente identificables.
Sin embargo, crear una empresa no es sencillo especialmente por los altos costos
de su inversion y la inesperada reaccion de la demanda y del nivel organizacional
que se debe de implementar (Echeverri, 2011)

Las perspectivas gerenciales de finales del siglo XX y principios del XXI,
plantean a las organizaciones publicas, privadas y sociales la adopcion de modelos
y estrategias gerenciales acordes a las exigencias y desafios del entorno. En tal
sentido, organizaciones rigidas y mecanicistas, ceden su espacio a organizaciones
inteligentes, proactivas, dindmicas, creativas y descentralizadas, en las cuales el
talento humano es pieza fundamental para el logro de los objetivos
organizacionales; orientando sus esfuerzos hacia la busqueda de la eficiencia,
basada en la valoracion de la cooperacion, la solidaridad y el ser humano, con el
compromiso de coadyuvar al desarrollo econémico, politico y social de nuestras
regiones, desplegando una red de cooperacion y de responsabilidad social entre
Estado, empresa y sociedad en aras de disminuir la brecha del subdesarrollo
(Nava, 2008).

En la literatura podemos encontrar diferentes modelos y estrategias
organizacionales conforme a las necesidades de cada una de las empresas. Entre
estas encontramos:(Franco, 2006)

Modelo piramidal, Modelo Vertical, Modelo Horizontal

Modelo Taylorista - Fordista- Toyotista



Organizaciones inteligentes

Redes inter e intra empresariales

Alianzas

Fusiones

Joint Venture

Leasing

Organizaciones flexibles

Cibernética organizacional

Reingenieria

Administracion por objetivos (APO)

Administracion por politicas

Planeacion estrategica

Prospectiva

Sistemas de informacion gerencial

Coaching

Empoderamiento

Las organizaciones utilizan tres mecanismos para generar ventajas
sostenibles, los definidos por la economia industrial, como los modos de
produccion orientados a incrementar al m&ximo el uso de factores de produccién y
a aumentar la productividad, en segundo lugar, los mecanismos usados para
disminuir los costos de intercambio, a través de la mejora de la eficiencia de los
procesos organizacionales y los mecanismos para acumular conocimiento

especifico e idiosincrasico (Aguilar, 2005).



Uno de los temas clave a tratar dentro de los modelos empresariales es la
gestion de la comunicacion estratégica donde en los ultimos afios, el pensamiento
estratégico se ha popularizado como consecuencia del interés que su estudio y la
aplicacion ha suscitado en diferentes disciplinas. De esta manera, la estrategia se
hace presente en la politica, en las empresas, en los deportes, en el ambito social, y
también se aplica en situaciones en las que las personas se organizan para lograr
un propésito. En el mundo actual y, en concreto, en el campo de la comunicacion,
se utiliza tanto el término que todo, o casi todo, puede ser estratégico: la
comunicacién organizacional (O'Hair et al. 2007;como se cit6 en Gargiulo, 2005);
la comunicacién interpersonal (Daly & Wiemann, 1994); la comunicacion
corporativa (Eisenberg, 2006); las relaciones publicas (Caywood, 1997; Laurie &
Ogden, 2004); el mercadeo (Garcia Jiménez, 2005), o la publicidad (Schultz &
Barnes, 1994), sin entrar en detalles acerca de lo estratégico que pueda haber en
otros campos de estudio o sectores.

Un componente distintivo de la comunicacion estratégica, consiste en la
capacidad de gestionar mensajes y significados para lograr persuadir a los
interlocutores en un proceso de interaccién (Pérez, 2006).

La teoria postula que el capital humano permite el conocimiento a los
individuos para aumentar sus habilidades y capacidades cognitivas, lo cual puede
resultar en una posible actividad mas productiva y eficiente En un contexto de
oportunidades rentables para nuevas actividades econémicas, los individuos con
mas capital humano son los que mejor dan cuenta de la explotacion de las

oportunidades para el éxito.



La gran mayoria de las organizaciones reconocen la importancia del trabajo
en equipo como un medio para mejorar su competitividad, y como un sistema de
organizacion del trabajo que permite generar un clima laborar armonioso, asi
como lograr una comunicacion efectiva interna, integrar los nuevos colaboradores,
transmitir sus valores y cultura entre otros Las ventajas que aportan los sistemas
de trabajo en equipo a nivel organizacional no son suficientes; si no se analizan
beneficios que aportan a los integrantes de los equipos como son la satisfaccion de
las necesidades de reconocimiento, pertenencia, la facilitacion del desarrollo
personal y profesional de sus miembros, mediante el apoyo Yy la retroalimentacion
que brindan sus compafieros; pues son ellos los que actian como fuerzas
impulsoras de su desarrollo y transformacion. Sin embargo, el trabajo colectivo es
algo més que un grupo de personas que colaboran en la realizacioén de una serie de
actividades para lograr objetivos comunes. Es necesario que los miembros del
grupo perciban que tienen un objetivo comdn, se autodefinan como miembros del
equipo, se perciban como una unidad diferenciada de los demds y establezcan
normas y acuerdos que regulen las relaciones interpersonales (Castafio, Lanzas &
Lopez, 2007).

La educacién formal es un componente del capital humano que puede
contribuir a la acumulacién de conocimiento explicito y aporta conocimientos
utiles para los empresarios. El capital humano no sélo es el resultado de la
educacion formal, sino que incluye las experiencias y practicas de aprendizaje que
se producen en el entorno empresarial y la educacién no formal, tales como cursos
de formacidn especificos que no forman parte de las estructuras tradicionales de la

educacion formal. Por lo tanto, la experiencia en el mercado de trabajo y la
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formacion profesional estan orientados tedricamente beneficioso para aumentar el
capital humano (Becker, 1964).

Aunque hay un predominio de la investigacion que identifica una fuerte
correlacién entre el capital humano y el espiritu empresarial, la revision de la
literatura encontrd que estos resultados no son consensuales. Davidsson y Honig
(2003), por ejemplo, sugieren que la asociacion entre el capital humano y el
rendimiento del negocio puede ser confundido con un nimero de otros factores,
tales como la persistencia y la experiencia.

Segun Bartlett & Ghoshal (2002), para desarrollar el capital humano, el
objetivo fundamental es la difusion del conocimiento.

Por definicién, los emprendedores son personas y no las organizaciones. Por
lo tanto, los aspectos culturales relacionados con su formacién o el contexto en el
que viven de manera diferente en las naciones que influyen (Lundstrom;
Stevenson, 2001).

Segun los autores, en los paises que tienen una percepcién mas favorable de
factores tales como el riesgo, la competencia y el individualismo, como los
Estados Unidos y algunos paises de Europa occidental, se identifican altos niveles
de espiritu empresarial que en los paises donde estas caracteristicas no son tan
pronunciadas, como Japdn. Un estudio empirico en un grupo de pymes Bogotanas,
muestra el estado en la gestion direccionada de la cultura y estructura
organizacional y su impacto en otras variables, como innovacién y conocimiento,
gestion humana, asociatividad, comunicacion e informacion y gerencia estratégica,

que son manejadas obligatoriamente por la alta gerencia de las organizaciones, asi
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como su impacto con la utilidad operacional como medida fundamental al aporte
de riqueza de una empresa (Pérez Uribe, 2007).

Dos conceptos fundamentales: estructura y cultura organizacional. El
primero se refiere a un patron de relaciones, por medio de las cuales las personas,
bajo el mando de los gerentes (Stoner, freeman & Gilbert - 1996). Persiguen metas
comunes. Es el patrén formal del modo en que estan agrupados las personas y los
trabajos y que se representan graficamente en un organigrama (Gibson, Ivancevich
& Donnelly, -2001).

De acé surgen los procesos, que son actividades secuenciales que dan vida
al esquema de la organizacion por medio de la comunicacién, la toma de
decisiones y el desarrollo de la organizacion en si. Un proceso, segln la norma
técnica colombiana NTC- I1SO 9001 (2000, pi) es la identificacion y gestion de
numerosas actividades relacionadas entre si, que se gestionan con el fin de
permitir que los elementos de entrada se transformen en resultados. La estructura
organizacional puede estar basada en un enfoque por procesos. Al lado de la
puesta en marcha de la estructura esta la cultura organizacional. Que es el patrén
de suposiciones basicas utilizado por individuos y grupos para desenvolverse en
la organizacion y su medio ambiente (Gibson, Ivancevich & Donnelly, -2001), o
como lo explica Denison (1999) "se refiere a los valores, las creencias y los
principios fundamentales del sistema gerencial de una organizacién, asi como el
conjunto de procedimientos y conductas gerenciales que sirven de ejemplo y
refuerzan dichos principios basicos”. En palabras de Robbins (2007) Como se cit6
en Pérez Uribe, "representa los valores centrales que compone la mayoria de los

miembros de la organizacion yes un sistema de significado compartido, que los
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individuos con antecedentes diferentes o en distintos niveles de la organizacion
tienden a describir en términos similares"

No podemos dejar de lado la importancia de una planificacién estratégica
como herramienta para el crecimiento y fortalecimiento de cada una de las
empresas en Colombia y especificamente de nuestro sector, el cual no tiene el
nivel de profesionalismo que necesita. Planificar significa que los ejecutivos
estudian anticipadamente sus objetivos y acciones, y sustentan sus actos no en
corazonadas sino con algin método, plan o l6gica. Los planes establecen los
objetivos de la organizacién y definen los procedimientos adecuados para
alcanzarlos. Ademas, los planes son la guia para que la organizacion obtenga y
aplique los recursos para lograr los objetivos; y que los miembros de la
organizacion desemperfien actividades y tomen decisiones congruentes con los
objetivos y procedimientos escogidos. Asi mismo, la planificacién ayuda a fijar
prioridades, permite concentrarse en las fortalezas de la organizacion, ayuda a
tratar los problemas de cambios en el entorno externo, entre otros aspectos. Por
otro lado, existen varias fuerzas que pueden afectar a la planificacion: los eventos
inesperados, la resistencia psicoldgica al cambio, ya que ésta acelera el cambio y
la inquietud, la existencia de insuficiente informacion, la falta de habilidad en la
utilizacion de los métodos de planificacidn, los elevados gastos que implica, entre
otros. Donnelly et al, (1994); Corredor, (1997); Hellriegel & Slocum, (1998);
Thompson & Strickland, (2001).

Visto asi, la planificacion no es discordante con el éxito. Es y sera exitosa su

aplicacion, solo si se considera el entorno social del cual y de quien se nutre. Es
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menester conocer su dimensidn, pues la gerencia no s6lo trabaja con dinero,
también lo hace con personas y normas. (Salazar & Romero, 2006)
Adicionalmente, otro tema fundamental a tener muy presente es el: Sistema
Integral de Medicién de la Gestidn, que permite la interaccion entre las etapas del
ciclo administrativo: planeacidn, organizacion, direccion y control, la cual sustenta
la elaboracion de planes de mejoramiento, de donde se debe obtener como
resultado altos niveles de calidad, eficiencia y eficacia. Se enfatiza la necesidad de
evaluar los procesos estratégicos, operativos, legales, financieros, administrativos,
del talento humano, y de los sistemas tecnoldgicos, a fin de reorientar las
actuaciones que desvien del cumplimiento de la mision y el logro de la vision,
tomar decisiones, retroalimentar el sistema, y establecer el impacto de los
resultados alcanzados y no alcanzados. La calidad, constituye en consecuencia no
un fin secundario, complementario, sino que sera el componente central del
sistema, la cual debe hacer parte del comportamiento y modo de actuar del talento
humano como un componente del dia a dia que conlleva al establecimiento de la
cultura de autocontrol. La esencia del cambio debe emanar desde la alta direccion
e irradiarse a todo el talento humano, de tal manera que se genere un gran
compromiso y sentido de pertenencia con el sistema como con la mision de la

empresa (Cortes, Usme, 2004).
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Metodologia

Se realizara un diagnostico exploratorio donde se examine los cargos laborales, la
evaluacion de funciones, la composiciébn de los departamentos y la direccion de
responsabilidades los cuales permitiran saber las condiciones actuales de la empresa para lograr
la construccidn de la propuesta de organizacion administrativa de la empresa.

La base bibliografica y biografica sera producto de la investigacion en bases de datos y
con personas pertenecientes al medio comercial agropecuario, a modo de acercamiento al tema

Se iniciara con la identificacion de las falencias administrativas, financieras y fisicas
dentro de la propia empresa con el fin de tener un primer acercamiento al problema real.

En segunda instancia y con el fin de lograr el cumplimiento del objetivo de identificar los
modelos gerenciales y administrativos de empresas agropecuarias relacionadas con la
comercializacion y prestacion de estos servicios.

La investigacion utilizara fuentes confiables que permitan llegar al conocimiento de
modelos aplicados a empresas que se encargan de la comercializacion de productos
agropecuarios, mediante la realizacion de visitas, entrevistas a personas especialistas y/o con una
amplia experiencia en el tema y experiencias personales.

Por esta razon el método por el cual se adquirird el conocimiento sera la observacion la
cual permitira el analisis, la seleccion y por ende la solucion al problema planteado mediante la

elaboracion de un modelo gerencial aplicable a la empresa Agropecuaria La Bonita.
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Resultados esperados

A nivel profesional el desarrollo de este trabajo nos permitird implementar todo lo
aprendido en la especializacion, tomando como reto inicial el trabajar enfocados en el
crecimiento y potencializacion de una gerencia eficiente en todas las funciones que debe realizar
y en crear una organizacion empresarial que le permita desarrollar proyectos de manera segura y
efectiva en pro del crecimiento econémico y social.

Mediante el fortalecimiento y consolidacién de la empresa Agropecuaria La Bonita se
puede garantizar el empleo a largo plazo para su recurso humano lo que trae como repercusion
social una mejor calidad de vida para cada una de las familias de los empleados, ademas si hay
un crecimiento de la empresa esto traera consigo la generacion de mas empleo.

Fortaleciendo las relaciones interpersonales dentro de la empresa permitira un buen
ambiente laboral lo cual se vera reflejado en la buena atencion a los clientes.

El componente ambiental es una parte fundamental la cual esperamos impactar de manera
positiva. Se espera implementar de forma reglamentaria practicas y procesos que contribuyan al
cuidado del medio ambiente y a la sensibilizacion en cuanto a aplicacion de los mismos para la

proteccion de los recursos.



Propuesta para la reestructuracion administrativa para la empresa agropecuaria la bonita

Para la elaboracion de la propuesta de la empresa Agropecuaria La Bonita se estructuran

tres etapas enmarcadas en el tiempo de la siguiente manera:

) Retrospectiva
. Presente
. Prospectiva

Las cuales permitiran establecer el proceso de cambio que debe de aplicar la empresa

para obtener mejores resultados econdmicos y de control sobre la misma.

Etapa retrospectiva

Antecedentes.

La empresa Agropecuaria La Bonita es una empresa familiar dedicada a la
comercializacion de productos y servicios agropecuarios, la cual nacié en el afio 2007 y se
encuentra ubicada en el municipio de Amaga Antioquia. Esta se cred a raiz de una propuesta
comercial de una empresa productora de concentrado, la cual evidenci6 la necesidad de tener en
el municipio una distribucion de sus productos a través de un almacén agropecuario. El almacén
empez6 a funcionar en un local pequefio, arrendado, ubicado en el parque principal. Para ese
entonces eran solo 2 empleados. Una persona encargada de la administracion, la facturacion y los

pedidos y la otra encargada de la bodega y del mostrador. Seis meses después se contratd otra



persona para que ejecutara la labor de facturacion y pedidos ya que la persona anterior se haria
cargo de la administracion, la asistencia técnica y el despacho de los pedidos a domicilio en el
mismo carro y por la misma ruta que se transportaba. Aproximadamente 1 afio después
ingresaron un conductor y otra persona para que ayudara con la labor de mostrador y demas
tareas que necesitara que hiciera. Esta Gltima, un tiempo después se capacitd en peluqueria canina
y presta su servicio adicionalmente en dicha actividad. El horario de trabajo esde 7 ama 7 pm de
lunes a sdbado y los domingos de 7 am a 6 pm. Los festivos se labora de 7 am a 1 pm
(exceptuando 1 enero, 25 de diciembre y viernes santo los cuales no hay servicio al pablico).
Cada uno de los empleados tiene un dia fijo de descanso a la semana y su némina es superior al
salario minimo mensual.

Tres afios después de constituida la empresa se abrié una sucursal en la via principal,
ubicada en el km 2 via Amaga — Medellin, la cual era muchisimo mas amplia, con una ubicacion
muy estratégica y un arriendo mas costoso. Para este nuevo almacén se contrataron dos
empleados mas: un encargado de bodega y mostrador el cual tenia muy buenas referencias y una
encargada de la parte de facturacion y demas labores de oficina, por decirlo de alguna manera. El
horario para ésta sucursal es de lunes a domingo de 7:30 am a 5:30 pm. Los festivos igualmente
de 7:30 ama 1 pm.

Un afio mas tarde, es decir, cuatro afios después de su existencia, la empresa observa la
necesidad de contratar otro profesional agropecuario para que se encargara exclusivamente de

ésta funcion.



Descripcion de la empresa.

o La empresa nunca ha definido un perfil para cada cargo, es decir, no se ha
contratado a alguien porque cumpla con un perfil determinado para determinado cargo.

o A nivel administrativo hasta la fecha tampoco ha tenido una junta directiva que
direccione, revise y evalle su labor y desempefio. Tampoco se encuentra dividida por
departamentos.

o Las funciones para cada empleado no son muy definidas. Las personas encargadas
de la facturacion de venta y manejo de la caja también tienen las siguientes funciones: ingresar
las facturas de compra al sistema, programar y ejecutar el pago a proveedores, ayudarle a realizar
el inventario diario de bultos al bodeguero con la ayuda del sistema, llamar a los clientes para
hacer los pedidos con ayuda del vendedor de mostrador, organizar la respectiva papeleria, realizar
los cobros de cartera también con ayuda del vendedor de mostrador, asentar los pagos que
realizan los clientes. Estas funciones son muy similares en cada una de las sucursales con la
diferencia que el almacén que se encuentra ubicado en el parque tiene un mayor flujo de ventas.

o Cada uno de los encargados de bodega de cada almacén sabe que su funcion y
responsabilidad son los inventarios de producto de gran volumen (bultos, pacas), es decir, que al
momento de hacer el inventario diario, este debe coincidir con el arrojado por el sistema. Esta
persona se encarga de entregar la cantidad de producto al cliente con base en la informacién que
haya en la factura de venta, aunque algunas veces debe basarse en lo que le diga verbalmente la
de facturacion debido a que no alcanza a entregarle la factura con anticipacion debido al alto flujo
de movimiento de venta y actividades, aqui es donde se pueden presentar errores en el despacho;
por ejemplo, llega un cliente y en el almacén ya se encuentran otros dos clientes que estan siendo

atendidos, uno va a cancelar una factura que tenia a crédito y otro esta siendo atendido por



mostrador pero necesitan que se le cobre lo que compro, adicionalmente suena el teléfono y/o el
celular y el bodeguero esta esperando que se le entregue la factura de venta para verificar lo que
debe entregar al cliente final. Esto al parecer no es muy comodo para el cliente ya que tiene que
esperar mucho tiempo para ser completamente atendido.

o El encargado de la bodega, cuando puede colaborar en la zona de almacén y venta
al publico lo hace, es decir que también cumpliria con la funcién de vendedor por mostrador
cuando se requiere, esto puede presentarse cuando la persona encargada de esto no alcanza a
atender a todos los clientes y el de bodega que encuentra desocupado.

o El conductor del camidn despachador se encarga de llevar los pedidos a domicilio
hasta el cliente final que lo solicite. EI conductor le recibe el producto al de la bodega pero él no
revisa las cantidades recibidas en este momento sino solo al momento de la entrega. Cuando es
necesario también colabora surtiendo las estanterias o en ventas por mostrador. Este también es
un cargo importante ya que tiene contacto con el cliente delas fincas que generalmente no se
acerca al almacén sino que sus pedidos son hechos via telefonica y pueden tener sugerencias,
inquietudes o inconformidades que necesita ser escuchadas y en lo posible solucionadas.

o El médico veterinario se encarga de atender las consultas veterinarias en el
almacén y a domicilio a los clientes y particulares, ser el vendedor externo y también en algunos
casos cumple la funcién de vendedor de mostrador.

o El administrador o gerente cumple la funcién de realizar todos los pedidos a los
proveedores , estar pendiente de que todos estén haciendo correctamente sus funciones, revisar
rotacion de inventarios y fechas de vencimiento de productos que se encuentren “pegados”,
faltantes y sobrantes de producto (todos los empleados deben estar atentos a los faltantes y

productos préximos a vencerse, anotarlos en un libro destinado para eso), estado de la cartera,



gestionar el cobro de ésta y autorizar los créditos. Revisar exhibiciones de productos, ndminas de
los empleados. Coordinar eventos, promociones, capacitaciones internas con los empleados y
externas para ser dictadas a los clientes y la comunidad en general. Revisién de la documentacion
de la empresa (comprobantes de egreso, facturas de compra, facturas de venta, etc.) y evaluacion
del desempefio de ésta con la ayuda del contador. Autorizar descuentos y realizar cotizaciones a
los clientes que lo soliciten. Adicionalmente, como también es médico veterinario, lo solicitan
para consultas médicas y atencion por mostrador cuando es necesario. Ayuda a coordinar la
logistica de los despachos a domicilio. También hace el remplazo de alguna de las secretarias
cuando se presentan incapacidades o vacaciones.

o El administrador es el jefe inmediato de todos los empleados antes mencionados y
este a su vez tiene un jefe el cual es el propietario de la empresa quien es ademas su padre, el cual
no tiene mucho que ver con las funciones ni labores de la empresa. No existe en la empresa una
persona designada que haga las veces de administrador o cumpla determinadas funciones de éste,
cuando él se encuentre fuera. Solo el propietario puede llegar en cualquier momento y ejercer su
autoridad.

o No todos los empleados saben realizar todas las funciones pero algunos de ellos
estan en la capacidad de suplir a otros si es necesario. Es decir que existe una rotacion de
funciones pero de manera parcial y ademas no esta por escrito.

Todo esto evidencia una falta de claridad en las funciones ya que, aunque saben qué
tienen que hacer, ninguno de ellos lo tiene por escrito y no tienen una responsabilidad definida en

la mayoria de los casos. Es decir, a la fecha no existe un manual de funciones por escrito.



Analisis del funcionamiento organizacional de la empresa.

Las investigaciones de Henry Fayol en el area administrativa, se basan en un enfoque

sintético, global y universal de la empresa, con una concepcion anatémica y estructural de la

organizacion. Uno de sus resultados fue la creacion de una serie de 14 principios que toda

empresa deberia de aplicar para lograr altos indices de eficiencia, donde destacan la disciplina,

autoridad y correcta delimitacion de funciones.

Para realizar un analisis descriptivo de la empresa Agropecuaria La Bonita se toma como

modelo los 14 principios administrativos que plantea Henry Fayol, de forma tal que se puedan

evidenciar las falencias o virtudes a partir de la aplicacion de esta y proponer los cambios

respectivos.

Tabla 1. Diagndstico de la empresa utilizando los 14 conceptos basicos de administracién segln

Fayol

Aspecto

A resaltar

A mejorar

Division del trabajo

Hay puestos de trabajo especifico
pero con funciones duplicadas;
donde las responsabilidades no

estan bien definidas, lo que
dificulta la division de trabajo.

El administrador tiene dificultad
con la aplicacion de la autoridad

Autoridad puesto que dentro de la empresa
hay relaciones familiares con los
empleados.
o No hay reglamento interno de
Disciplina trabajo, lo que dificulta la forma

adecuada de proceder.




Unidad de mando

Los empleados solo tienen claro

quién es el duefio del negocio y

quién es el administrador a cargo
de todo.

Unidad de direccién

El equipo de trabajo no tiene
claro cudl es la mision, la vision
y las metas de la empresa.

Subordinacion del
interés particular al
interés general

El interés particular prima sobre
el interés general

Remuneracién laboral

Los salarios son justos y
acorde a la legalidad.

No existen incentivos sobre
objetivos cumplidos puesto que
no se han establecido metas
especificas.

Centralizacion

A través de la
administracion.

Jerarquia

Solo esté definida la direccion
por el administrador generando
una jerarquia horizontal.

Orden

No es constante puesto que al no
tener cargos bien estructurados,
con responsables definidos se
genera caos en acciones y
procederes.

Equidad

El trato y condiciones de trabajo
son iguales para todos pero no
existe equidad en cuanto a
distribucién de funciones.

Estabilidad del personal

En general los puestos de
trabajo son muy estables, lo
que permite la confianza
laboral para los empleados.

Iniciativa

Los empleados deben ser
proactivos para asi generar un
feedback positivo en la
organizacion

La union del personal

Se evidencia armonia y buen
trato entre el personal.
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Para evidenciar el nivel organizacional de la empresa se crea un organigrama inicial que

permite evidenciar el funcionamiento segun la jerarquia de la administracion.

Figura 1.0rganigrama de la empresa Agropecuaria La Bonita.

SECRETARIAS

VENDEDORES DE
MOSTRADOR

BODEGUEROS

ADMINISTRADOR
|

CONTADOR

VENDEDOR EXTERNO

VETERINARIO

SUPERNUMERARIAY
PELUQUERA CANINA

CONDUCTOR

A partir de la esquematizacion de un posible organigrama para la empresa Agropecuaria
La Bonita, se puede visualizar que todos los cargos estan a cargo del administrador y que la Unica
relacion de consultoria externa, proviene del contador que es el encargado de llevar a cabo la
contabilidad de la empresa. Mientras que los demas cargos se encuentran a un mismo nivel sin

funciones definidas y sin responsabilidades concretas.



11

Etapa presente

En ésta etapa se analizardn todas las situaciones encontradas en la actualidad de la
empresa, con el fin de que en la etapa prospectiva se lleven a cabo las recomendaciones que
permitirdn lograr la reestructuracion administrativa planteada en los objetivos, basados en la

creacion de tres pilares que seran el fundamento administrativo de la empresa.

Pilar Misional.

Con el pilar misional se pretende fundamentar la razon de ser de la empresa, donde se
visualicen el por qué, el como y las metas futuras de la empresa, de forma que se consolide para
el ambiente interno y externo la proyeccion de forma concreta de lo que la organizacion.

Para ello se estableceran la historia, la mision, la vision y los principios corporativos que

permitirdn la creacion de la identidad para esta.

Pilar Estratégico.

Con este pilar se pretende concebir la empresa Agropecuaria La Bonita, bajo un trabajo
sistematico que integre todos sus elementos bajo procesos, bajo la perspectiva de cadena de valor
y de mejora continua, de forma tal que se cree un ambiente de armonia en la organizacion vy se
evite la duplicidad de funciones, otorgando a cada uno de los actores a realizar las actividades
correspondientes dentro de un marco general encadenandose en pro de entregar productos y
servicios con calidad, que llenen las expectativas de nuestros clientes.

Este pilar contara con la definicion de aspectos dirigidos a la direccidon administrativa,

técnica y comercial.
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Pilar del talento humano.

El pilar humano es el fundamento base del éxito de la organizacién, pues de este depende
la calidad del producto o servicio que ofrece la empresa para con sus clientes. Es ahi donde se
crean potenciales, se distribuyen las cargas y se hace posible el crecimiento empresarial bajo un
ambiente apropiado para la organizacion y sus trabajadores.

Es por esto que la organizacién se enfoca en la seleccion del talento humano, el

desarrollo organizacional y el bienestar empresarial.

Cargos funcionales en tiempo presente dentro de la empresa

A continuacion se presentan los cargos con sus respectivas funciones a partir de los cuales
se estableceran sus modificaciones para la creacion del Manual de funciones en la etapa

prospectiva:

Administrador.

. Realizacion de los pedidos

. Supervision de funciones

o Revision de inventarios

o Control de cartera

. Aprobacidn de nuevos créditos

. Revision de ndminas de empleados

. Coordina eventos



13

Establece promociones

Capacitaciones internas a empleados

Direccion de reuniones técnicas

Revision diaria de documentacion contable
Evaluacion del desempefio contable y financiero de la empresa
Revision de consignaciones de clientes por bancos
Autoriza descuentos

Realiza cotizaciones a los clientes

Atencion de consultas veterinarias

Ventas por mostrador

Facturacion

Entrega de mercancia en casos extraordinarios
Cargue de mercancia en el carro particular
Atencion de proveedores sin horario definido
Vueltas de oficina en Medellin

Atencidn de sugerencias, quejas o felicitaciones
Sondeo de precios de la competencia
Autorizacion del valor de los fletes

Logistica de despachos

Secretaria.

Facturacién de venta y atencién al publico
Ventas por mostrador

Logistica de despachos



. Ingreso de facturas de compra al sistema

o Atender las devoluciones de los clientes

o Manejo del flujo de caja diario

. Manejo de la caja menor

o Inventario diario de productos especificos

o Realizar cobro de cartera

. Realizar pago a terceros con su respectivo asiento en el sistema
J Cierre de caja diario

o Manejo de archivo de la papeleria contable

o Contestar el teléfono fijo y celular de su respectiva sucursal
o Revisar el correo electronico

. Enviar las facturas que soliciten por correo electrénico

o Gestidn de préstamos de producto entre las sucursales

Vendedores de mostrador.

. Atencion directa de los clientes

. Vender

o Despacho de productos por mostrador

o Empacar productos para su despacho a domicilio

o Recepcionar las inquietudes de los clientes al trabajador encargado
o Colaborar con el aseo del area de trabajo

. Adecuacion de vitrinas y estanterias

o Recepcion de la mercancia proveniente de proveedores (no bultos)

° Control de fechas de vencimiento de medicamentos

14
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Bodeguero:

o Responsable del inventario de productos de mayor volumen (bultos y pacas)
o Re empacar productos que se venden a granel

. Atencion al cliente

. Vender por mostrador

. Llevar los bultos hasta los carros de los clientes

. Aseo y organizacién de la bodega

o Recepcion de la mercancia proveniente de proveedores (también los bultos)
. Surtir las estanterias con producto

o Cargue del camion despachador de producto a domicilio

o Limpieza de la criadora de pollitos de engorde

Médico veterinario

o Atencion de casos clinicos en consultorio o a domicilio a clientes fijos del almacén
y clientes esporadicos

. Asesoria y ventas por mostrador

. Cobro de su cartera

Supernumerario

. Pelugueria canina en el almacén y a domicilio
o Hacer los reemplazos delas secretarias (con todas las funciones que esto implica)
o Vendedora de mostrador (con todas las funciones que esto implica)

o Auxiliar del médico veterinario cuando éste lo requiera
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Conductor.
. Llevar la mercancia de los clientes a su domicilio
. Transportar la mercancia desde el proveedor hasta los almacenes, solo en ciertas

ocasiones ya que el carro no tiene suficiente capacidad

o Entregar el producto en las fincas verificando el inventario
o Colaborar en las ventas por mostrador y en la bodega cuando se necesite y él esté
disponible.

Evidenciando los cargos que hay en esta etapa de tiempo se pueden evidenciar la
duplicidad de funciones y la asignacién incorrecta de algunas actividades que lo que hacen es
crear desajustes en la carga laboral y que haya poca correspondencia en cuanto al manejo

eficiente del trabajo y que se refleje en el estado econdmico de la empresa.

Analisis de los cargos y funciones existentes

La empresa contempla 7 cargos, algunos de los cuales se duplican, con funciones que no
se encuentran bien delimitadas sobrecargando las actividades y creando un desequilibrio laboral y
administrativo.

Las actividades del trabajo son desgastantes y poco eficientes debido a que no hay
especialidad en las labores contratadas. Esto ocasiona un atraso en los procesos rutinarios de la
empresa, generando una mala imagen de ésta frente a los clientes. Tomando como base uno de
los principios de Fayol se establece la division del trabajo como una especializacion de las tareas

de las personas para aumentar la eficiencia, por lo tanto se incursiona en un error en la empresa.
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No hay ningiin método de motivacion definido para el equipo de trabajo. Segun Frederick
Hezberg, “una persona motivada es una persona incentivada”. Su teoria habla de cémo las
personas estan influenciadas por dos factores: La “satisfaccion”, que es principalmente el
resultado de los factores de motivacién. Estos ayudan a aumentar la satisfaccion del individuo
pero tienen poco efecto sobre la insatisfaccion; estos son: logros, reconocimiento, independencia
laboral, responsabilidad y promocion. La “insatisfaccion”, es principalmente el resultado de
los factores de higiene. Si estos factores faltan o son inadecuados, causan insatisfaccion, pero su
presencia tiene muy poco efecto en la satisfaccion a largo plazo; estos son: sueldo y beneficios,
politica de la empresa y su organizacion, relaciones con los compafieros de trabajo, ambiente
fisico, supervisidn, status, seguridad laboral, crecimiento, madurez y consolidacion.

El control en cuanto al flujo de dinero es expuesto sin justa causa ya que la persona que
es encargada de esta accion debe de estar pendiente de otras actividades que hacen que su

objetivo se vea descuidado y que por tanto hayan perdidas de dinero injustificadas.

Analisis DOFA como instrumento diagnostico estratégico para la empresa

La DOFA es un sistema de informacion organizacional el cual permite emplear estrategias

que ayuden en la toma de decisiones a la organizacion.

El analisis de esta permite establecer fortalezas para el logro de objetivos, el como superar
las debilidades, la identificacion de oportunidades, entre otras partiendo de la racionalidad a la

hora de la toma de decisiones emprendiendo decisiones acertadas.
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Es imprescindible la elaboracion concienzuda de la matriz DOFA, pues en ella esté casi
todo lo necesario para tomar las decisiones oportunas y apropiadas a cada situacion que se

presente, de tal forma que las siguientes no nos tomen de sorpresa.

Figura 2. DOFA de la Empresa Agropecuaria La Bonita.

DOFAEMPRESARIAL

Debilidades

-Necesidad de una bodega amplia para almacenamiento de productos de gran
volumen, lo que genera un aumento en los costos.

-Existen sectores que aun contintian poco atendidos.

+En los almacenes agropecuarios del municipio no hay un técnico que preste
asesoria para el sector agricola.

sTampoco existe un servicio de peluqueria canina que se brinde a domicilio.

-Opormunidades

«Generar ventas directas que se carguen desde la fabrica o sectorizar los despachos
que salgan de fabrica y lleguen directamente al cliente sin tener que almacenarse el
producto.

-Explotar el potencial que de mercado q existe en los municipios vecinos.

«Crear alianzas con un profesional agricola para establecer este mercado.
-Establecer un servicio de transporte a domicilio|de mascotas que entran y salen de
peluqueria.

DOFASECTORIAL

Fortalezas

=Presenta diversos campos de accion.

=Es un sector donde hay mucho por implementar.

=Las nuevas tecnologias se pueden implementar en todos los campos.
-Hay inversion extranjera queriendo participar en este sector.

-Los mercados son muy variados y cambiantes.

«Disefiar nuevos alimentos que suplemenjten la dieta de las explotaciones
pecuarias.

Amenazas

«Diversificacion de formas de produccion (no estamos acostumbrados a esto, el
cambio serda duro).

-Competencia con productos y precios extranjeros.

<Baja competitividad y calidad de los productos nacionales.

«Alto costo de las materias primas para produccidéon de alimentos balanceados.
-Bajo nivel de aprovechamiento productive de la tierra



Aplicacion del ciclo PHVA para la empresa Agropecuaria La Bonita

Se realiza un analisis organizacional segun el ciclo de mejora continua PHVA con el fin

de que la empresa incorpore procesos de ascenso que le permitan involucrar nuevas actividades

dentro de su perspectiva administrativa.

Tabla 2. Aplicacién del Ciclo PHVA para la empresa Agropecuaria La Bonita

Planeacion

No hay un propésito
definido lo cual no permite
al equipo de trabajo tener un
enfoque sobre una meta
especifica.

Procedimientos

No hay manual de
funciones por escrito, lo
cual no permite cumplir con
las metas, resolver
problemas y cumplir con las
tareas asignadas, sin tener
responsables definidos.

Verificaciones

Contable y financieramente
se realiza adecuadamente

En el manejo de inventarios
no hay un control que
permita realizar el chequeo.

Planes de mejoramiento

Se realizan a través de
reuniones con el personal de
trabajo donde se permite la
participacion y
potencializacion  de las
habilidades del  equipo
humano.

Empoderamiento

No hay empoderamiento por
parte del administrador para
con el equipo de trabajo.
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El ciclo PHVA para esta organizacion, permite identificar los puntos criticos dentro del
proceso administrativo, los cuales a partir de su reconocimiento y analisis contribuiran a la

mejora de los puntos en cuestion. Evidencidndose los puntos de mayor relevancia a intervenir.

Se puede destacar a medida de que se han ido analizando la informacién encontrada del
caso en estudio, que todo parte de una incorrecta direccion administrativa, poco planificada que
requiere del establecimiento de procesos regulares y controlados que permitan llevar a cabo el
correcto intervencion y direccién de las actividades que son competencia de la direccion
gerencial de la empresa y que permitiran definir y establecer los aspectos base de la

organizacion.
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Etapa prospectiva

En esta etapa se incorporaran las reformas propuestas, basadas en la aplicacion de la
reestructuracion administrativa que permitiran desarrollar las estrategias planeadas después de

haber realizado un analisis detallado de la situacién encontrada.

Desarrollo de los pilares empresariales.

Pilar Misional. Busca la consolidacion de la imagen de la empresa, desarrollando cuatro

fundamentos.

Figura 3. Pilar Misional
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Historia. Agropecuaria La Bonita es una empresa familiar dedicada a la distribucion y
comercializacion de productos y servicios para el sector agropecuario, la cual naci6é en el afio
2007 a raiz de una propuesta comercial, con el fin de brindar a la comunidad de la zona asistencia
continua y especializada.

Mision. Ofrecer a nuestros clientes una amplia gama de productos agropecuarios de
excelente calidad y unos servicios de asistencia técnica y comercial, con sentido humano, en pro
del bienestar animal y del medio ambiente, respondiendo eficientemente a las necesidades de
cada uno de nuestros usuarios.

Vision. Para el 2020 nuestra empresa sera lider en la comercializacion de productos y
servicios para el sector agropecuario de todo el suroeste cercano de Antioquia, apoyados en
nuestro potencial humano y la responsabilidad social y empresarial que nos permita ser

competitivos frente a los cambios que se presenten en el mercado.

Principios Corporativos

Servicio al cliente. Nuestros clientes son nuestra razon de ser. Es por esto que
Agropecuaria La Bonita centra sus esfuerzos en la atencion cordial, personalizada y asequible a
todo tipo de usuario que lo requiera.

Calidad. Una de las particularidades de nuestros productos y servicios es que generan
confiabilidad, servicialidad y atraccion. Pues contamos con las mejores marcas y la asesoria de
un personal idoneo en satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Respeto. En nuestra empresa el respeto por el talento humano, por nuestros clientes y por
la vida son esenciales, resaltando ante todo la ética personal y profesional que empleamos a la

hora de desempefiar nuestra labor.
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Integridad. La integridad es esencial para el éxito de nuestra empresa. Nuestros logros no
se miden simplemente en términos econdmicos, sino en el respeto, la confianza y la credibilidad
que generamos.

Compromiso social. Contribuimos en el avance del sector agropecuario desde nuestra
prestacion de servicio puesto que brindamos una asesoria continua a todos nuestros clientes
mejorando la calidad de vida para ellos, sus explotaciones y sus mascotas.

Responsabilidad con el medio ambiente. Nuestras acciones las realizamos en pro del
cuidado del medio ambiente a través de las buenas practicas que impartimos desde nuestras
instalaciones y hasta el campo.

Mejoramiento continto. Nuestra empresa se mantiene en constante aprendizaje para
brindar a nuestros clientes mejores productos y servicios para la atencion de sus necesidades.

Talento humano. Nuestros colaboradores son tan importantes como nuestros clientes,
puesto que ellos hacen parte del valor agregado de nuestra empresa, debidamente calificado y

sensible ante las necesidades que se presenten.

Pilar estratégico. Busca articular tres direcciones  basicas dentro del proceso
administrativo involucrando el manejo técnico por parte de los profesionales y el comercial con

la oferta de productos y servicios prestados por la empresa con ayuda del talento humano
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Figura 4. Pilar Estratégico
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Direccion técnica. Esta guiada por el administrador del punto de venta, bajo la prestacion
del servicio y la asesoria profesional del talento humano, que permitira prestar sus servicios de
manera ética y responsable a la hora de elaborar cualquier concepto de su pertinencia.

Direccion administrativa. Permite brindar apoyo de forma tal que esta garantice la
sostenibilidad, crecimiento y desarrollo de la empresa basados en el direccionamiento por parte
de la gerencia y a cargo del administrador del punto de venta.

Direccion comercial y de servicios. Es el encargado de revisar, actualizar y difundir el
portafolio de servicios de la empresa como respuesta a las diferentes necesidades de los clientes,
que requieran de ellas. Igualmente atenderan y orientaran; oportuna, amable y diligentemente a

todas las personas que por cualquier medio soliciten alguin servicio concerniente a la empresa.
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Pilar del talento humano. Es la base principal de la consecucidn, el enriquecimiento y la
mejora continua del personal de la empresa. Dentro de este se desarrolla tres temas importantes

que consolidad este pilar estructuralmente.

Seleccion del talento humano. Estard fundamentada en la experiencia, en los
conocimientos, en la transparencia y en el profesionalismo de las personas a contratar para que
estas puedan desarrollar dentro de la empresa todo su potencial.

Desarrollo organizacional. Responsable de mantener, mejorar y aplicar los diferentes
procesos relacionados con la seleccion, vinculacion, induccién, desarrollo, evaluacién del
desemperio y bienestar general de todas y cada una de las personas que trabajan para la empresa.

Bienestar Empresarial. Velara por el progreso y el ambiente laboral de sus empleados
dentro de la empresa colaborando con el desarrollo organizacional que permita el crecimiento de

la misma.

Figura 5. Pilar del Talento humano
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Imagen empresarial. La empresa Agropecuaria La Bonita ya contaba un disefio de
logotipo y slogan propio, pero no con la apropiacion vy el sentido de este, es por esto que en esta

reestructuracion se propone una descripcion de lo que este significa para la empresa.

Logotipo y slogan de la empresa agropecuaria la bonita

NATURALMENTE MAS CAMPO

El logotipo de la empresa agropecuaria la bonita nace como una expresion donde se
enmarca el campo representado graficamente por algunos animales domesticos y estos a su vez
ubicados sobre un tablon de madera que evoca la naturaleza y la labor agropecuaria.

El slogan da un sentido global de los productos y servicios de la empresa los cuales se

encuentran enfocados al campo.

Técnicas para la seleccion de personal.

Actualmente la empresa no cuenta con unas técnicas o lineamientos definidos para

realizar la seleccion de su personal, por tal motivo se desarrollé un modelo a seguir para dicha
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labor, la cual no puede continuar ejerciéndose de una manera imprecisa. “El objetivo especifico
de la seleccion es escoger y clasificar los candidatos mas adecuados para satisfacer las
necesidades de la organizacion”.

Por ésta razon la seleccion de recursos humanos juega un papel muy importante dentro de
las organizaciones, la cual, segin Chiavenato, “puede definirse como la escogencia del individuo
adecuado para el cargo adecuado, o, en un sentido mas amplio, escoger entre los candidatos
reclutados a los mas adecuados, para ocupar los cargos existentes en la empresa, tratando de
mantener o aumentar la eficiencia y el rendimiento del personal”.

Para este proceso es necesario recolectar alternativas de informacién acerca del cargo lo
cual nos permitird tener una mayor validez de la seleccidn, entre éstas se encuentran, “el anélisis
de los requisitos y caracteristicas que debe poseer el aspirante del cargo. La aplicacion de la
técnica de los incidentes criticos la cual consiste en anotar sistematica y rigurosamente todos los
hechos y comportamientos de los ocupantes del cargo considerado, que han producido un mejor o
peor desempefio en el trabajo; busca identificar las caracteristicas deseables y las no deseables en
los nuevos candidatos. Analisis de la solicitud del empleado; éste consiste en la verificacion de
los datos consignados en la solicitud, a cargo del jefe inmediato, especificando los requisitos y las
caracteristicas que el aspirante al cargo debe poseer. Analisis del cargo en el mercado que
consiste en examinar en otras compafiias los contenidos, los requisitos y las caracteristicas de un
cargo que va a crearse en la empresa. En caso de que ninguna de las alternativas anteriores pueda
aplicarse, s6lo queda por emplearse la hipotesis de trabajo, es decir, una prediccién aproximada
del contenido del cargo y su exigibilidad con relacion al ocupante (requisitos y caracteristicas

necesarias) como simulacion inicial”.
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Con base en la teoria de Chiavenato el proceso de seleccidén de personal de la empresa
Agropecuaria La Bonita se realiza en una sola etapa:

Entrevista de seleccién

“Durante el proceso selectivo, la entrevista personal es el factor mas influyente en la
decision final respecto de la aceptacién o no de un candidato al empleo. La entrevista de
seleccion debe ser dirigida con gran habilidad y tacto, para que realmente pueda producir los
resultados esperados”. En este sistema de comunicacion se tienen en cuenta varios elementos
como “el candidato, el cual posee caracteristicas de personalidad, limitaciones, habitos, maneras
de expresarse, historia, problemas, etc. La capacidad verbal y de expresion del candidato y del

entrevistador

Etapas del proceso de entrevista de seleccion.

Preparacion de la entrevista. Conocer los requisitos para ocupar el cargo y definir los
propdsitos de la misma con anticipacion. El estudio previo de la informacidn relacionada con la
funcion y el candidato ayudara mucho en la entrevista.

Ambiente. El ambiente fisico debe ser limpio, agradable, sin mucho ruido y solo para ese
fin. Ambiente psicoldgico, el clima debe ser ameno y cordial. Evitar antesalas excesivamente
lujosas 0 un tiempo de espera muy largo. Solo deben estar presentes el entrevistado y el
entrevistador.

Desarrollo de la entrevista. El entrevistador realiza las preguntas al candidato con el fin
de estudiar las respuestas y reacciones en el comportamiento, para poder elaborar nuevas
preguntas. “Ademas, como el entrevistador obtiene la informacién que desea, debe proporcionar

la que el aspirante requiera para tomar sus decisiones. A medida que lee la solicitud de empleo,
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hace preguntas al candidato y hace anotaciones en el formulario. La entrevista puede ser libre o
no dirigida (no hay un derrotero preestablecido para cada entrevista). No es recomendable dar al
aspirante una idea equivocada del empleo y los beneficios que ofrece la empresa.

El entrevistador debe tener habilidades para que los entrevistados se sientan bien,
mantenga un buen contacto con ellos y obtenga la informacion deseada. Debe tener una
inteligencia normal, carecer de prejuicios y estar dispuesto a la autocritica”

Terminacion de la entrevista. “El entrevistador debe hacer una sefial clara que indique el
final de la entrevista y suministrarle al entrevistado algun tipo de informacién referente a lo que
debe hacer en el futuro”.

Evaluacién del candidato. “A partir del momento en que el entrevistado se marcha, el
entrevistador debe iniciar la tarea de evaluacion del candidato, puesto que los detalles estan
frescos en su memoria. Si no tomo nota, debe registrar los detalles de inmediato. Si utilizé una
hoja de evaluacién, debe ser chequeada y completada. Al final deben tomarse ciertas decisiones

con relacion al candidato: si fue rechazado o aceptado”.

Figura 6. Proceso de entrevista de seleccidn.
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Manual de Funciones para la empresa Agropecuaria La Bonita

Figura 7. Diagrama de seleccidn de personal
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Este manual de funciones permitira servir de guia y base para cada uno de los cargos los

cuales fueron reestructurados en pro de la mejora administrativa empresarial.

Jefe de caja.

Descripcién del Cargo. Responsable por la recepcion, manejo y custodia del dinero o

documentos relacionados, tales como: efectivo, cheques, tiquetes de tarjetas débito, etc,

resultantes de las transacciones diarias de venta de la sucursal. Adicionalmente es responsable del

registro de las operaciones en el sistema y de la conciliacion de valores asignados a su caja.

Realiza ademas una importante gestion comercial pues se trata del puesto que cierra el proceso de

venta.

sssssssssssEmsss
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Ubicacion del Cargo. El cargo se ubica a un nivel operativo en las sucursales, pero

ejecuta gestiones comerciales de importancia en los resultados de la empresa.

Responsabilidades y Funciones.

. Abrir el punto de venta en los horarios establecidos.

o Verificar que la base de caja esté completa al recibirla y antes de entregarla.

o Mantener un adecuado surtido de menuda para dar las devueltas.

o Recibir efectivo o documentos de valor (tarjetas, cheques, bonos de regalo, etc)

por concepto de ventas realizadas en la sucursal, cumpliendo con los procedimientos y normas

establecidas.

o Realizar la facturacion de venta.

o Mantener el lugar de trabajo limpio y ordenado.

o Solicitar reposicion de suministros y materiales para su trabajo diario con
anticipacion.

. Cerrar el punto de venta en coordinacion con el administrador o gerente.

. Entregar al administrador o gerente, la caja del dia con el efectivo recaudado y su

respectivo auxiliar de caja.

. Manejo de la caja menor. Al momento de realizar el reembolso pasar las facturas

al asistente administrativo para ser revisado y posteriormente dar el visto bueno.

o Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de los activos de la empresa.
. Participar en la toma fisica de inventarios diarios y periodicos.
o Servir al cliente gue solicita atencién para la compra de productos, atendiéndolo

personalmente hasta que un vendedor pueda abordarlo.
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o Concretar inclusive, la venta de algun(os) producto(s), cuando por el movimiento
del almacén, no puede recibir ayuda oportuna del vendedor.

. Recibir a los clientes que vienen a realizar cambios de producto y llamar al
Administrador para la respectiva autorizacion.

. Colaborar en actividades de traspaso de mercancia entre sucursales, pedidos y
devoluciones de productos.

o Colaborar con el acomodo y la adecuada presentacion visual de la mercancia y de
los almacenes como tal.

. Ofrecer a los clientes cuando cancelan, los servicios complementarios que brinda
la empresa y la tarjeta de presentacién donde pueden comunicarse con la organizacion.

o Responder por los faltantes de dinero que ocurran durante su labor al momento del

cuadre de caja.

Descripcion general.
Nivel académico: Minimo bachiller, preferentemente con estudios relacionados.
Conocimientos adicionales: Manejo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 6 meses.

Responsabilidades:

Firma de responsabilidad: No
Manejo de dinero: Si
Manejo de herramientas

(Hardware/Software): Si
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Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

J Sentido de Colaboracion.

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

J Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

o Detallista.

. Sentido de malicia.

o Capacidad de concentracion.

. Buena presentacion personal.

Reporta a: Gerente y administrador

Supervisa a: Ningun puesto.

Asistente Administrativo

Descripcion del cargo. Responsable de todos los procesos administrativos y de oficina.
Cumple con funciones de secretariado y a su vez cumple con una labor importante ya que es la

primera persona que entra en contacto con los clientes via telefonica.
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Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel administrativo dentro de la empresa.

Responsabilidades y funciones

. Ingresar facturas de compra al sistema verificando que estén firmadas y con fecha
correspondiente de recibido de la mercancia por parte del jefe de bodega.

o Programar los pagos y ejecutar los comprobantes de egreso de pago a proveedores.

. Realizar la toma de pedidos via telefonica o electrénica de acuerdo con la agenda
de despachos y estar constantemente pendiente de mantener ésta informacién actualizada.

o Manejo de la papeleria contable.

. Realizar los cobros de cartera mediante el informe respectivo y actualizar la
informacion de los pagos que realizan los clientes por bancos al sistema.

o Atender las llamadas telefénicas (celular y fijo de la empresa)

o Estar pendiente del correo electronico de la empresa con el fin de que se maneje la
informacidn en tiempo real.

o Redireccionar los mensajes electronicos y telefonicos al &rea encargada,
dependiendo de su necesidad o resolverlos personalmente si es el caso.

o Encargarse de la agenda del consultorio veterinario y de la pelugueria canina (dar

las citas de acuerdo a lo acordado con el veterinario y la peluquera).

o Revisar la caja menor a la cajera cuando se vaya a realizar el reembolso. Firmar el
revisado.
o Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de los activos de la empresa.

. Participar en la toma fisica de inventarios diarios y periodicos.
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Descripcién general

Nivel académico: Bachiller y con estudios relacionados en el tema.
Conocimientos adicionales: Manejo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 6 meses.

Responsabilidades

Firma de responsabilidad:  Si
Manejo de dinero: No
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): Si

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

J Sentido de Colaboracion.

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

J Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

o Detallista.

. Sentido de malicia.

o Capacidad de concentracion.
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. Buena presentacién personal.
o Excelente comunicacion con el cliente
o Capacidad para desenvolverse y tomar decisiones asertivas

Reporta a: Gerente y administrador

Supervisa a: Ningun puesto.

Administrador

Descripcion del cargo. Responsable de las tareas administrativas y operacionales del
almacén. Encargado de la supervision de personal. Con habilidades para gestionar, controlar,
dirigir y motivar equipos de trabajo. Debido a esto la persona debe poseer una buena experiencia
en venta y gestién de un equipo comercial.

Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel administrativo y operacional dentro de

toda la compafiia.

Responsabilidades y funciones
o Gestionar de forma autonoma una superficie de venta.
o Cumplir con los objetivos marcados en cuanto a volimenes de ventas, retencion de

clientes, recuperacion de cartera, etc.

. Coordinar, animar y formar a un buen equipo de trabajo.

. Garantizar el cumplimiento de los indices econémicos.

o Garantizar el buen manejo de inventarios.

. Definir en algunos casos las campafias de comunicacion en su zona de

influencia para generar e incrementar el tréfico de clientes.
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Velar por la imagen corporativa de la empresa y su equipo de trabajo
Supervisién de personal y funciones

Supervision de inventarios

Control de cartera

Revisar que el flujo de caja diario este correcto y recibirlo.

Autorizar los nuevos créditos y responsabilizarse de ellos. Teniendo en cuenta las

politicas de créditos de la empresa.

Coordina eventos en compafiia del gerente.

Ayuda a establecer promociones en asociacion con el gerente.
Buscar y dictar capacitaciones internas a empleados.
Direccion de reuniones técnicas

Evaluacion del desempefio contable y financiero de la empresa conjuntamente con

el gerente y contador.

Autoriza descuentos teniendo en cuenta las politicas de descuentos de la empresa.
Realizar cotizaciones cuando sean solicitadas.

Atencion de proveedores en horario definido.

Atencion de sugerencias, quejas o felicitaciones

Sondeo de precios de la competencia

Responsable del buen funcionamiento del almacén y aquellas funciones necesarias

para dicho fin.

Rendir informes al gerente y propietarios de la empresa.
Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de los activos de la empresa.

Participar en la toma fisica de inventarios diarios y periédicos.
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Descripcion general.
Nivel académico: Bachiller y con estudios relacionados en el tema.
Conocimientos adicionales: Manejo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 2 afios.

Responsabilidades

Firma de responsabilidad: Si
Manejo de dinero: Si
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): Si

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

o Alto sentido de liderazgo

. Orientada a la atencién de clientes

o Excelentes relaciones interpersonales
o Capacidad de trabajar bajo presion

o Organizada.

. Paciente.

. Buena presentacion personal.

Reporta a: Gerente
Supervisa a:

o Jefe de caja
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o Asistente administrativo
. Asistente de ventas

J Jefe de logistica

J Conductor

. Profesional técnico

o Supernumerario

Asistente de Ventas

Descripcion del cargo. Responsable de vender y brindar un buen servicio al cliente.
Ademas de realizar un conjunto de actividades que le permitan lograr determinados objetivos,
como: retener a los clientes actuales, captar nuevos clientes, lograr determinados volumenes de
venta, mantener o mejorar la participacion en el mercado, generar una determinada utilidad o
beneficio, entre otros.

Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a un nivel operativo en las sucursales, pero ejecuta
gestiones comerciales de importancia en los resultados de la empresa. Los vendedores externos se

ubican también a un nivel operativo pero fuera de las instalaciones de la compafiia.

Responsabilidades y funciones

o Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

. Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa prepar6
para ellos acerca de los productos y/o servicios que comercializa, como mensajes promocionales,

informacion técnica, etc.
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o Asesorar a los clientes acerca de cdmo los productos o servicios que ofrece pueden
satisfacer sus necesidades y deseos y cdémo utilizarlos apropiadamente para que tengan una
Optima experiencia con ellos.

. Retroalimentar a la empresa informando a los canales adecuados todo lo que
sucede en el mercado, como inquietudes de los clientes (requerimientos, quejas, reclamos,
agradecimientos, sugerencias, y otros de relevancia) y actividades de la competencia
(introduccion de nuevos productos, cambios de precio, bonificaciones, etc.)

. Contribuir activamente a la solucién de problemas. Por ejemplo, cuando por un
lado, los clientes quieren un mayor descuento y por otro, la empresa pretende obtener un mayor
margen de utilidad por venta, el vendedor habil encontrard o ayudara a encontrar el punto en el
que los dos salgan beneficiados.

o Fijar objetivos, disefiar estrategias y decidir con anticipacion las actividades que
realizard y los recursos que utilizara (administrar su territorio de ventas).

. Implementar su plan y controlar los resultados que vaya obteniendo en funcion de
las actividades que va implementando. Todo esto, teniendo en mente la satisfaccion del cliente,
pero de una forma que sea al mismo tiempo rentable o beneficioso para la empresa.

o Participar activamente junto al equipo de trabajo en la tarea de planear, predecir,
establecer procedimientos y programas y, por ultimo, coordinar todas éstas actividades para

lograr la satisfaccion del cliente a cambio de un determinado beneficio o utilidad para la empresa.

o Realizar los despachos de productos por mostrador.
. Empacar productos para su despacho a domicilio.
. Colaborar con el aseo del &rea de trabajo.

o Surtir las vitrinas y estanterias.
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o Control de fechas de vencimiento de la mercancia.
o Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de los activos de la empresa.
. Participar en la toma fisica de inventarios diarios y periodicos.

Descripcién general
Nivel académico: Bachiller y con estudios relacionados en el tema.
Conocimientos adicionales: Manejo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 2 afios.

Responsabilidades

Firma de responsabilidad: No
Manejo de dinero: No
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): Si

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

J Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

. Sentido de Colaboracion.
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. Sentido de malicia.

o Capacidad de concentracion.

. Buena presentacién personal.

o Excelente comunicacion con el cliente

o Capacidad para desenvolverse y tomar decisiones asertivas

Reporta a: Administrador y Gerente

Supervisa a: Ningun puesto

Jefe de Logistica

Descripcién del cargo. Responsable de la recepcion de los productos que se
comercializan en la empresa. Del control de los productos que se encuentran en la bodega y de
los despachos a domicilio. Llevar un control estricto de las entradas y salidas de los productos.

Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel operativo en el almacén.
Responsabilidades y funciones

o Responsable del inventario de productos que se encuentren en bodega y de las

cantidades segun el dato que arroje el sistema.

o Reportar las deficiencias detectadas (empaques dafiados, faltantes, sobrantes,

problemas de infestacién, humedad) en el descargue.

o Revisar el adecuado almacenamiento de los productos en la bodega.
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o Verificar que los documentos correspondientes estén adecuadamente diligenciados
y autorizados (facturas de venta para despacho, facturas de compra para recepcion de
mercancia, notas de devolucion, etc.)

o Verificar la rotacion adecuada de producto por fecha de vencimiento

o Responsable de avisar al administrador los productos proximos a vencerse, con la
oportuna anticipacion, de acuerdo con las politicas de la empresa.

. Velar porque las instalaciones cumplan con las condiciones &ptimas de

almacenamiento.

o Velar porque se realice la fumigacion de la bodega en las fechas establecidas para
esto.
o Verificar la limpieza, medidas de seguridad, sefializaciones reglamentarias de la

bodega y almacén en general y la altura, ubicacién y calidad de las estibas.

o Tener conocimiento en todo momento de las existencias en bodega

o Reempacar productos que se venden a granel

o Verificar la atencion inmediata al cliente.

o Distribuir adecuadamente el producto para lograr la eficiencia del espacio y hacer

mas agil el despacho.
. Clasificar el producto almacenado en bodega por referencias, peso, etc para lograr

un inventario mas eficiente y exacto.

o Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de los activos de la empresa.
. Participar en la toma fisica de inventarios diarios y periddicos.
. Entrega de productos al cliente final.

o Recepcion de la mercancia proveniente de los proveedores.
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o Surtir las estanterias con producto si es necesario.
o Responsable de la logistica de despachos y en consecuencia de la rutas que realiza

el conductor

o Formar un buen equipo de trabajo con el conductor de la empresa.
o Cargue del camion despachador de producto a domicilio.
o Realizar al inicio del dia conjuntamente con el conductor, un cronograma y

recorrido que garantice la optimizacion del tiempo y del vehiculo en la realizacion de las
tareas asignadas por las areas, dando prioridad a aquellas relacionadas con la entrega de
productos al cliente final; este recorrido, debera presentarlo al administrador antes de salir

de la empresa.

Descripcion general
Nivel académico: Minimo bachiller, preferentemente con estudios relacionados.
Conocimientos adicionales: Manejo minimo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 6 meses.

Responsabilidades

Firma de responsabilidad:  Si
Manejo de dinero: No
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): Si
Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:
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o Sentido de Colaboracion.

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

. Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

. Aseada

o Capacidad de concentracion.

. Buena presentacién personal.

o Asertivo en la toma de decisiones

Reporta a: Administrador y Gerente

Supervisa a: Conductor

Profesional Técnico

Descripcién del cargo. Responsable de la atencion de casos clinicos dentro y fuera de la
empresa, enfocandose principalmente en la atencion a los clientes fijos de la compafiia. Realiza
ademas una importante gestion comercial pues es la persona que esta en contacto directo con el
cliente y puede realizar una labor de consecucién de clientes finales. Debido a la labor que

desempefia también cumple algunas funciones del cargo de asistente de ventas.
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Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel operativo dentro y fuera de las
instalaciones de la empresa.

Responsabilidades y funciones.

o Atencion de casos clinicos en consultorio o a domicilio a clientes fijos del almacén

y clientes esporadicos.

o Profesional con conocimientos idoneos en los temas de pequefias y grandes

especies domésticas.

. Asesoria y ventas técnicas por mostrador.

o Cobro de la cartera generada de dicha actividad.

. Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

. Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa prepard

para ellos acerca de los productos y/o servicios que comercializa.

o Asesorar a los clientes acerca de cdmo los productos o servicios que ofrece pueden
satisfacer sus necesidades y deseos y como utilizarlos apropiadamente para que tengan
una optima experiencia con ellos.

. Retroalimentar a la empresa informando a los canales adecuados todo lo que

sucede en el mercado y actividades de la competencia.

. Contribuir activamente a la solucion de problemas.
. Mantener su lugar de trabajo limpio y organizado.
o Al finalizar el dia, debera llenar, un informe en el cual describa todas y cada una

de las actividades realizadas en el cual indique: Lugar visitado, hora y tiempo estadia y de

traslado, actividad realizada y valor recaudado.
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Descripcién general

Nivel académico: Con titulo de Médico veterinario o médico veterinario y zootecnista.
Conocimientos adicionales: Manejo minimo del Sistema Operativo Windows.

Saber conducir moto grande o tener su propio medio de transporte.

Experiencia laboral: Experiencia en centros veterinarios o en almacenes agropecuarios

minimo de 6 meses.

Responsabilidades

Firma de responsabilidad:  Si
Manejo de dinero: Si
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): Si

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

J Sentido de Colaboracion.

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

J Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

° Aseada
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o Capacidad de concentracion.

o Buena presentacion personal.

o Excelente comunicacion con el cliente

o Capacidad para desenvolverse y tomar decisiones asertivas
o Activa, sociable y segura de si misma.

Reporta a: Administrador y Gerente

Supervisa a: Ningun puesto

Supernumerario

Descripcion del cargo. Responsable de la actividad que le corresponda desempenar.
Puede realizar labores de Jefe de caja, Asistente administrativa, Asistente de ventas o Peluguera
canina.

Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel operativo en el almacén y a nivel externo.

Responsabilidades y funciones

. Pelugueria canina en el almacén y a domicilio.
. Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.
. Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa prepard

para ellos acerca de los productos y/o servicios que comercializa.
o Asesorar a los clientes acerca de cédmo los productos o servicios que ofrece
pueden satisfacer sus necesidades y deseos y como utilizarlos apropiadamente para que

tengan una optima experiencia con ellos.
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. Retroalimentar a la empresa informando a los canales adecuados todo lo que

sucede en el mercado y actividades de la competencia.

. Contribuir activamente a la solucién de problemas.

o Mantener su lugar de trabajo limpio y organizado.

o Auxiliar del médico veterinario cuando éste lo requiera.

o Hacer los reemplazos del Jefe de caja (con todos los requisitos que esto implica).

. Hacer los reemplazos del Asistente de Ventas (con todos los requisitos que esto
implica).

. Hacer los reemplazos del Asistente administrativo (con todos los requisitos que
esto implica).

Descripcion general

Nivel académico: Con estudios en peluqueria canina. Bachiller, preferentemente con
estudios relacionados en las areas correspondientes.

Conocimientos adicionales: Manejo del Sistema Operativo Windows

Experiencia laboral: Experiencia en puestos similares de al menos 6 meses y para

peluqueria canina de al menos 1 mes.

Responsabilidades:
Firma de responsabilidad:  Si (segun la labor que se encuentre desempefiando)
Manejo de dinero: Si (segun la labor que se encuentre desempefiando)

Manejo de herramientas



(Hardware/Software): Si (segun la labor que se encuentre desempefiando)

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

. Sentido de Colaboracion.

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

o Habilidad numérica.

. Paciente.

. Detallista y con gusto por la perfeccion.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

. Aseada

o Capacidad de concentracion.

. Buena presentacion personal.

o Excelente comunicacion con el cliente

o Capacidad para desenvolverse y tomar decisiones asertivas
. Proactiva

Reporta a: Administrador y Gerente

Supervisa a: Ningun puesto

50
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Conductor

Descripcién del cargo. Mediante un vehiculo de transporte, dar apoyo al area de ventas,
para facilitar las entregas, despachos, compras y desplazamiento de materiales, producto o

personas requeridas para cumplir con los objetivos de la empresa.

Ubicacion del cargo. El cargo se ubica a nivel operativo en el almacén y a nivel externo.

Responsabilidades y funciones.
o Transportar en el vehiculo destinado por la empresa, todos los productos, materias
primas e insumos, objeto de la operacion del negocio.

o Realizar las entregas del producto en los sitios y horas programados por el jefe de

logistica o la persona a cargo en el momento a los clientes finales.

o Dar apoyo al equipo de trabajo en las entregas que requieran empacado, 0 cargue
en el almacén.

o Mantener en perfecto estado, orden y limpieza el vehiculo asignado por la
empresa.

o Velar por la integridad del vehiculo asignado por la empresa.

o Velar por el buen mantenimiento que se le debe hacer al vehiculo asignado por la

empresa; cambio de aceite, revision de liquidos, frenos, motor, etc.
o Administrar y dar cuentas satisfactorias de los dineros que se le asignen para el
desarrollo de sus actividades o el que reciba de los clientes finales.
. Describir en el recibo de gasolina, el kilometraje con el cual cuenta el vehiculo

asignado por la empresa, en el momento de llenar el tanque.



52

o Efectuar las compras de productos, insumos, herramientas, etc. que le asigne el
area administrativa, de ventas o de logistica, con previa autorizacién del administrador.

. Informar de manera inmediata a la administracién o Jefe de Logistica (y este
altimo al administrador), cualquier irregularidad, percance, o inconveniente que se
presente dentro del desarrollo de sus actividades, tanto de manera personal como con el
vehiculo asignado.

o Realizar al inicio del dia conjuntamente con el Jefe de Logistica, un cronograma y
recorrido que garantice la optimizacion del tiempo y del vehiculo en la realizacion de las
tareas asignadas por las areas, dando prioridad a aquellas relacionadas con la entrega de
productos al cliente final; este recorrido, debera presentarlo al administrador antes de salir
de la empresa.

o Al finalizar el dia, debera llenar, un informe en el cual describa todas y cada una
de las actividades realizadas en el cual indique: Lugar visitado, hora, tiempo estadia y de
traslado, observaciones y si recibe dinero en uno de los lugares visitados especificar la
cantidad recibida.

o Y las demas funciones que sean asignadas por la gerencia.

o Transportar la mercancia desde el proveedor hasta los almacenes de la empresa en
los casos que sea necesario.

o Entregar el producto al cliente final, verificando el inventario y firmando el visto
bueno de la entrega en el documento de soporte para el conductor y las facturas a crédito
debe hacerlas firmar por la persona que recibe la mercancia con letra legible y su

respectivo numero de cédula.
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. En caso de verse implicado en un incidente en el cual se compruebe su
culpabilidad directa, respondera econdmicamente por el valor del deducible que la
aseguradora descuente, segun las polizas adquiridas por la empresa.

o En caso de dafios leves que no requieran reclamacion ante el seguro, y sean
directamente causados por su culpa, respondera por el valor de las reparaciones que se le
deban realizar al vehiculo asignado. Como rayones, golpes, dafios al motor o a cualquier

parte del vehiculo.

o Responder directamente por el valor de los partes que le imparta la secretaria de
transito.
o En todos los caso, parquear el vehiculo asignado por la empresa en lugares seguros

tales como parqueaderos debidamente reconocidos y zonas no prohibidas por la secretaria
de trénsito correspondiente.

o Conducir de manera responsable y acertada cuidando la imagen de la empresa.

o Debido a la manipulacion de dinero, papeles importantes de la empresa, es de vital
importancia un manejo correcto de éstos y de su soporte. por lo tanto responderd,

econdémicamente por los perjuicios que por descuido le ocasione a la empresa.

Descripcion general.
Nivel académico: Bachiller como minimo y con experiencia en transporte.
Conocimientos adicionales: Saber manejar y tener agilidad para esto.

Experiencia laboral: Experiencia reconocida en puestos similares de al menos 2 afios.



Responsabilidades:

Firma de responsabilidad: Si
Manejo de dinero: Si
Manejo de herramientas
(Hardware/Software): No

Trato con el cliente externo: Si

Cualidades de personalidad:

. Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
o Organizada.

. Habilidad numérica.

. Paciente.

o Capacidad para trabajar bajo presion.

. Sentido de Colaboracion.

o Capacidad de concentracion.

. Buena presentacién personal.

o Excelente comunicacion con el cliente

o Capacidad para desenvolverse y tomar decisiones asertivas
o Tener una gran retentiva y memoria.

Reporta a: Administrador, Jefe de Logistica y Gerente

Supervisa a: Ningun puesto.
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Estructura organizacional de la empresa

Esta permite dar organizacion y control, ayuda a establecer estrategias y distribuir las
responsabilidades para el logro de objetivos y metas, define los deberes, responsabilidades
y actividad de cada persona, fija lineas de autoridad y subordinacion de cada empleado, lo que

cada uno debe hacer para alcanzar las metas.

Reestructuracion del organigrama por cargos de la empresa Agropecuaria La
Bonita. Inicialmente se presentd la construccién de un organigrama inicial a modo de
referencia, donde se proyectaba la estructura de los cargos en tiempo presente. En esta
instancia se replantea la estructura del organigrama de la empresa asumiendo la direccion
principal por parte de la gerencia y creando nuevos perfiles para los cargos existentes y

nuevos, con una designacién mas motivadora y diciente para los empleados.

Figura 8.0rganigrama reestructurado para la empresa Agropecuaria La Bonita.
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Con este nuevo organigrama se propone la creacion de dos nuevos departamentos bien
diferenciados a cargo del administrador, los cuales tendran unos responsables directos ante

funciones especificas.

Incorporacion del modelo 3P Y 3C para el fortalecimiento del grupo de talento humano

Este modelo considera los seis factores clave que determinan la
productividad y el desempefio de los equipos de trabajo. Estos factores son los
siguientes:

El proposito

El proceso

La participacion

La confianza

La comunicacion

El compromiso

El proposito implica tener definidas claramente las metas y los objetivos y
es un factor fundamental para la operacion efectiva de un equipo de trabajo. El
proposito le brinda al equipo identidad pues le permite diferenciarse de otros y
define la pertenencia. También proporciona orientacién, pues le permite conocer
hacia donde se dirige y lo mantiene enfocado en ciertas metas criticas, evitando
que se desvie considerablemente de su curso. Sin un propésito claro el equipo

basicamente no existe. Por consiguiente, cuando al formar un equipo o cuando
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busquemos aumentar la productividad de uno existente, es fundamental tener muy
de- finido el propdsito o determinar si este es bien claro, antes de considerar
cualquier otro factor. El proceso significa tener procedimientos bien definidos para
tomar decisiones, resolver problemas y cumplir con las tareas asignadas. Con un
proceso bien definido el equipo puede cumplir sus metas, tomar decisiones
acertadas, planificar y organizar bien el trabajo y resolver sistematicamente sus
problemas, Un proceso claro brinda orden y consistencia. Al observar un equipo o
al formar uno nuevo, debe prestarse atencion a los procesos de trabajo, pues no
s6lo se requiere tener bien definidas las metas y los objetivos sino también tener
bien claro la forma de lograrlas. La participacion permite utilizar las habilidades y
capacidades individuales para ayudar al equipo a tener éxito. Mediante la
participacion, el equipo se beneficia de los talentos y habilidades de todos sus
miembros, se valoran las diferencias individuales apreciando la forma en que cada
uno, de acuerdo con sus preferencias, puede contribuir al logro de los objetivos, se
alienta la contribucién de cada uno para lograr cumplir con el proposito. Debe
tenerse en cuenta que cada persona opera en un mundo diferente al de los demas y
que la contribucién de cada uno es valiosa en cada momento. Se debe evitar el
monopolio de la participacién, evitan- do que aquellos que no tienen altos grados
de extroversién, no puedan participar y realizar sus aportes valiosos. Es necesario
observar la operacion de un equipo y determinar qué tan bien se comportan sus
lideres en la pro- mocion de la mejor participacién de sus miembros. La confianza
nos permite contar con seguridad con los deméas en el cumplimiento de las
responsabilidades individuales. Implica conocer las habilidades y destrezas de

cada uno para poderlas utilizar al maximo en el momento oportuno. Un alto nivel
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de confianza permite que un equipo pueda asumir riesgos, pueda animarse a
probar nuevas ideas y tome mayor iniciativa en las actividades que se requieren
para llevar a feliz término el proposito. Este es un factor importante que debe
observarse si se cumple en un equipo ya establecido o que debe desarrollarse en
uno del cual se espere un alto desempefio. La comunicacién es la facilidad con que
los miembros pueden expresarse clara y honestamente con los demas, sin la
presencia o el temor por agendas escondidas, sin pensar que lo que dicen puede
utilizarse en su contra. La comunicacién estimula la cooperacion mutua, promueve
el mejoramiento permanente y ayuda a prevenir y a resolver conflictos. Debe
observarse qué tan adecuada es la comunicacion en un equipo y tomar las medidas
para mejorarla. EI compromiso es el deseo de aceptar responsabilidades y de
llevarlas a cabo oportunamente. Mediante el compromiso se desarrolla la
credibilidad en el equipo y en sus metas, ayuda a estimular el sentimiento de que
el equipo es el duefio de una situacion, solucion o sistema y contribuye a su
sentido de identidad. EI compromiso se debe observar en los miembros de un
equipo dado, determinar si su nivel es adecuado y tomar las medidas para elevarlo

en el caso que sea necesario. (Franco, 2004, p. 46).

Proceso de venta

El proceso de venta es efectuado por los vendedores de mostrador con apoyo del auxiliar

administrativo, el jefe de bodega, el jefe de ventas y el administrador.
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Este proceso tiene como objetivo satisfacer las necesidades del consumidor que llega a los
almacenes. Todos los empleados deben estar enfocados en una buena atencion de una manera
respetuosa y cordial, donde se promocionen los servicios y el portafolio de productos que se
ofrecen en el almacén, conociendo las caracteristicas del producto para su adecuada

recomendacién, permitiendo una excelente asesoria al cliente.

El vendedor debe estar enfocado hacia el siguiente perfil:

o Conquista de la confianza del cliente

o Descubrimiento de las necesidades

. Accion de asesoria al cliente

. Conocer sus productos, servicios y condiciones
. Buena presentacién personal

. Buenos modales

o Capacidad para afrontar las objeciones
o Estar atento a las sefiales de compra

o Desarrollar fidelidad

. Lograr referidos

o Capacidad para cerrar una venta

Proceso de recepcion de mercancia

A continuacion se presenta una descripcién del proceso en el tiempo presente del como se
recepciona la mercancia en la empresa y por Gltimo se proponen algunas recomendaciones a

aplicar para este tipo.
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Descripcion. La mercancia al llegar al punto de venta debe ser recibida con remision o
factura por el jefe de bodega, permitiendo la corroboracion de que haya llegado en forma correcta
(cantidad y calidad adecuadas); en caso de que dicha persona no pueda realizar el proceso de
recepcion lo suplira el vendedor de mostrador.

Cualquiera que sea la persona que reciba la mercancia debe firmar dicho documento como
constancia de recibido con lo cual se hace responsable de los productos recibidos, adicionalmente
debe anexarle la fecha.

Posterior a esto se pasa la mercancia a la bodega de almacenamiento y la factura de
compra es entregada al auxiliar administrativo para que éste la ingrese en el sistema contable, el
cual debe revisar que la factura o remision si tenga firma y fecha.

Los vendedores de mostrador realizan un chequeo de los faltantes en almacén y llevan a
cabo el correspondiente abastecimiento de las estanterias con el producto que acaba de llegar, el

cual es solicitado al jefe de bodega.
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Figura 9. Proceso de recepcion de mercancias
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Adicionalmente, ya que el proceso de recepcién de mercancias es muy basico y la
restructuracion plantea como responsable de esta operacion al jefe de bodega se recomienda
realizar control y seguimiento en cada uno de los puntos del proceso para evitar la desaparicion

de la mercancia.
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Planificacion de los objetivos estratégicos
Los siguientes objetivos estratégicos fueron definidos a partir de la consolidaciéon de
rasgos caracteristicos de la empresa que se visualizan como fuente de oportunidad la cual la

empresa puede aprovechar para seguir creciendo econdmicamente y ampliar su radio de accion.

Objetivos Estratégicos.

1. Lograr posicionarnos en tres de los municipios cercanos: Titiribi, Fredonia y
Venecia, dentro de los proximos cinco afos.

2. Potencializar el servicio de asistencia por especialidades como un valor agregado
de nuestra empresa para los proximos siete afios.

3. Mantener los margenes de rentabilidad de la empresa a lo largo de vida productiva.

4. Garantizar mediante un acompariamiento constante a nuestros clientes, la

prestacion de un buen servicio mientras la empresa exista.

Generacion del concepto de valor

El concepto de valor se basa en la prestacién de servicios y productos integrales donde le
ofrecemos al cliente un amplio portafolio con el cual se pretende abastecer las necesidades del
consumidor esporadico y el constante a partir de:

. Alimentos concentrados para las diferentes lineas de produccion, ademas de

mascotas y equinos.

. Insumos agricolas que mejoren la productividad de los cultivos.

. Gran variedad de medicamentos veterinarios.

. Asistencia técnica veterinaria y comercial constante y de forma oportuna.
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. Servicios complementarios de peluqueria canina, brindando adicionalmente una

asesoria veterinaria al propietario de la mascota cuando esta la requiera.

Estrategias y Planes de accion

Agropecuaria La Bonita presenta a partir de las siguientes figuras las estrategias y planes

de accién que debera de implementar para desarrollar sus objetivos estratégicos.

Figura 10.Fase 1

Objetivo 1:
Lograr posicdonarmos en tres de los munidpios ceranos: Titiribi, Fredonia y
Veneda, dentro de los préximos cinco afos.

Estrategia 1:
Implementar un cargo de vendedor externo con un perfil profesional dirigido al
sector agropecuario el cual apoye el equipo de ventas.

Acciones Abrir la convocatoria para el cargo vendedor externo.
Realizacion de entrevista.
seleccidn de la persona.
Vinculacion a la empresa.

Recursos Interno o externo (por prestacion de servicios).
Presupuesto $600.000 + comisiones

Responsable Gerencia

Cronograma Convocatoria : 2 meses

Entrevista: 1 semana
seleccion: 1 semana
Vinculacion: 1 semana



Figura 11. Fase 2

Objetdvo 1:
Lograr posiconarmos en res de los munidpios cercanos. Titiribi, Fredonia y
Veneda, dentro de los proximos cinco anos.

Estrategia 2:
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Disenar una publicidad para impactar los nuevos mercados y que permnila ser
Tfuente de consulitaen un fuluwro.

Acciones

Recursos

Presupuesto

Responsable

Cronograma

Figura 12. Fase 3

'Objetivo 1-
Lograr posicionarnos en tres de los munidpios cercanos: Titiribi, Fredonia y
Veneda, dentro de los proximos cinco anos.

Estrategia 3-

Implementacion de los Formatos de productividad.
Distribucion de tarjetas de presentacion.

Pautas en radio, television e internet.

Suvenir de nuestra empresa.

Formatos y pautas: interno
Disefio artistico: externo

5$37000.000 anuales

Formatos: veterinario

Disefio: Publicista

Pautas: vendedora

Todos aprobados por la gerencia

Formatos y disefio: semestral
Pautas: mensual

Establecer nuevos puntos de venta en los munidpios a impactar.

Acciones

Recursos

Presupuesto

Responsable

Cronograma

Definir la ubicacion estratégica.
Contratacion de personal por prestacion de
servicios.

Internos (capital de la empresa) y externos
(bancos).

$20.000.000 por punto de venta

Cerencia general y Administracion de cada punto
de venta

Evaluacion
Montaje 8 afios
Apertura y entrada al mercado



Figura 13. Fase 4
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Objetivo 2 Potendalizar el servido de asistencia por espedalidades comoun
valor agregado de nuesira empresa. para los proximos siete anos

Estrategia 1-

Implementar una campafnia de mercadeo .

Acciones

Recursos
Presupuesto

Responsable

Cronograma

Figura 14. Fase 5

Campafias especificas
Realizacion de eventos.
Promocion de productos

Internos
$3.000.000 anual

Cerencia general y Administraciéon de cada punto
de venta

Trimestralmente se efectuara una campalfia de
mercadeo.

Objeuvo 2: Potendalizar el servido de asistenda por espedalidades como un
valor agregado de nuesira empresa. para los proximos siete anos

Estrategia 2:

Alianza con personal e specializado

Acciones

Recursos
Presupuesto

Responsable

Cronograma

Alianzas con profesionales que presten este tipo
de servicios especializados.

Externos
% 1.500.000 mensual

Gerencia general, Administracion de cada punto de
venta y profesionales vinculados

El equipo de especialistas estara disponible
después de seis meses de abierto el punto de
venta.
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Figura 15. Fase 6

Objetivo 3:
Mantener los margenes de rentabilidad de la empresa a lo largo de vida
productiva.

Estrategia 1:
Establedmiento del punto de equilibrio de nuesira empresa mas un margen
de utlidad minimo

Acciones Estudio de las ventasy costos para establecer
nuestro punto de equilibrio.
Oportunidades de negocio.
Captacion de nuevos clientes

Recursos Internos

Presupuesto 900.000 mensuales

Responsable Cerencia, contador y equipo de ventas

Cronograma Estudio: mensual del estado financiero de nuestra
empresa.

Figura 16. Fase 7

| Objetivo 3-
Mantener los margenes de rentabilidad de la empresa a lo largo d e vida
productiva.

Estrategia 2:
Adquirir vendedores de mostrador y de campo proactivos y efidentes.

Acciones Buen proceso de seleccion y periodo de prueba
Capacitacion en ventas al talento humano.
Evaluacion de las ventas.

Recursos Internog
Presupuestio $600.000 + comision
Responsable Gerencia, contador y equipo de ventas

Cronograma Evaluacion mensual de las ventas.
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Figura 17. Fase 8

Objetivo 4:

Garantizar mediant®e un acompafamiento consiante a nuestros dientes, la

prestacion de un buen servicio mientras la empresa exisia.

Estrategia 1:

Capacdiaddn a wrawss de asistenda técnica profesional de produciores y

propietarios

Acciones Capacitaciones mediante la asistencia técnica y en
eventos.

Recursos Internos y externos

Presupuesto 200.000 por evento

Responsable Gerencia general, Administracion de cada punto de

venta, profesionales vinculados y proveedores

Cronograma Capacitaciones permanentes por visitas dadas.
Cada 4 meses una capacitacion general por sector
productivo



Crecimiento empresarial

La empresa Agropecuaria la Bonita fue creada en el afio2007, partiendo inicialmente con
la generacidn de tres cargos en aquel entonces, donde hasta ahora proporciona para la comunidad
la generacion de 9 empleos lo cual ha promovido su crecimiento y desarrollo a nivel empresarial.

A medida del transcurso del tiempo esta empresa ha teniendo algunos puntos a su favor y

otros en contra y se quiso realizar a partir de la tabulacién por conteo historico, cuéles de ellos

han incidido con mas significancia para la empresa del siguiente modo:

Tabla 3.Crecimiento empresarial.

N° Utilidades por ventas con

Pasado/Actualidad | Empleados denominacion determinada
Afio 2007 3 8
Afio 2008 4 8
Afio 2009 7 5
Afio 2010 7 3
Afio 2011 8 8
Afio 2012 8 5
Afio 2013 9 3
Afo 2014 10 7

Donde, las utilidades fueron dadas bajo una calificacion de la siguiente manera:

Tabla 4. Calificacidn de utilidades en rango de 1 a 10

Calificacion de 1 a 10 Parametros de crecimiento

Bajo 1
Estable 5
Subid 10

En crecimiento 7
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Generando como resultado la siguiente grafica:

Figura 18.Crecimiento empresarial de la Agropecuaria La Bonita
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Entre el periodo 2007 — 2008 hubo un periodo estable econdmicamente, puesto que el
negocio iniciaba y la demanda de los productos y servicios agropecuarios era alta en ese tiempo.

Para el 2008 — 2010 hubo un descenso importante econdémicamente para la empresa
puesto que gran cantidad de clientes importantes pertenecia al sector porcicola y fue en este lapso
de tiempo donde apareci6 un brote muy fuerte de gripa porcina que bajo las ventas de
concentrado para este tipo de explotaciones.

Para el afio 2011 las utilidades de la empresa aumentaron significativamente a tal punto de
abrir otra sucursal en Camilo C y generar dos empleos mas.

Para el periodo 2011 — 2013 se ha venido disminuyendo esas utilidades, puesto que la
competencia en el sector de productos agropecuarios ha venido aumentando significativamente,
donde los competidores rebajan sus precios con la finalidad de vender mas cantidad de productos

a menor utilidad obtenida.
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Es por esto que con la propuesta de reestructuracion administrativa se plantean cambios
enfocados en una redefinicidbn de su modelo administrativo donde haya una guia y una
planificacion de actividades que le den el sentido de pertenencia, crecimiento y desarrollo
sostenible a la empresa Agropecuaria La Bonita y halla una mayor expansion regional de su

almacén agropecuario con valor agregado y con productos y servicios de excelente calidad.

Indicadores dentro de la reestructuracion administrativa.

Los indicadores son datos en forma numérica que nos permiten medir de forma objetiva
los sucesos o actividades dentro de procesos o acciones especificas y que permiten respaldar
acciones.

Estos suelen ser definidos como aquella informacion respecto al control del
funcionamiento de una determinada actividad. Su objetivo es analizar la articulacion de dicha
actividad, sefialando las técnicas de su control.

Para esto se plantean algunos indicadores que permitan mejorar el sistema administrativo

de la empresa Agropecuaria La bonita.

Indicador de crecimiento.

% de empleados contratados dentro de un periodo = # de empleados nuevos x 100

# De empleados totales

% crecimiento utilidades afio = $ utilidades afio actual x 100

$ Utilidades afio anterior



Indicador gestion.

% de negocios nuevos obtenidos = #de negocios nuevos concretados x 100

# De negocios planteados totales

Indicador de Eficiencia.

% de clientes satisfechos = # de clientes con guejas x 100

# De clientes atendidos totales

Indicador de eficacia.

% de solicitudes atendidas:  # De solicitudes técnicas atendidas x 100

Total de Solicitudes

Indicador de efectividad.

% de consultas veterinarias realizadas mensualmente = % de consultar realizadas x 100

% de consultas totales programadas

71
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Estructura fisica de la empresa

El planteamiento de la restructuracion fisica de la empresa se basa en la mala distribucion
de las areas de trabajo, lo que implica un cansancio visual para los clientes y un flujo de
proceso complicado para la atencién y el despacho de las mercancias. Es por esto que se plantea
un bosquejo de restructuracion de las areas a sabiendas de que se puede contar con un espacio
para su ampliacion.

Estructura fisica actual. Esta estructura contempla alrededor de 80 m2 donde hay poca
disponibilidad de espacio para la atencion y para llevar a cabo los procedimientos medico

veterinarios que se atienden en este punto.

Figura 19. Plano actual del punto de venta de Agropecuaria La Bonita
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ALMACEN

ACCESD



llustracion 1. Punto de venta de Agropecuaria La Bonita Amagéa. Vista
panoramica.
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llustracion 3.Vista lateral derecha

Reestructuracion fisica futura. En vista de que se quiere mejorar la apariencia y
presentacion de la agropecuaria se plantea un modelo espacioso donde la atencion a los clientes y
el manejo de las mercancias sea mas comodo de manejar, pues esto representara no solo un mejor

agrado visual sino que permitird mayor acceso a los clientes por mejor presentacion y servicio.

A continuacion se presenta un bosquejo del plano reformado para el punto de venta 1 de

la agropecuaria.
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Figura 20. Reestructuracién fisica futura de la Agropecuaria La Bonita
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Se puede observar que no se disponen de algunos lugares importantes para el adecuado
funcionamiento del almacén. Esto debido a que no cuenta con una zona amplia de bodegaje
separada de la zona de venta al publico (almacén), por tal motivo se presentaba el grave problema
de estar incomodando constantemente a los clientes que se encuentran dentro de las instalaciones
por el flujo de entrada y salida de la mercancia a la zona de bodega. Adicionalmente se tiene una
zona de almacén muy pequefia para los requerimientos actuales que tiene la empresa,
principalmente para el caso de las exhibiciones y mostradores, de ésta manera mediante la
reestructuracion fisica se mejoraria en este aspecto; ademas de que se podria ubicar una zona para
la pelugueria canina la cual actualmente se encuentra fuera de la empresa, en una bodega externa

ubicada a dos cuadras del almacén. También cobra igual importancia la falta de una zona en la
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cual los trabajadores puedan consumir sus alimentos (desayuno y/o almuerzo) y dejar sus objetos
personales (bolsos). Finalmente, para la labor diaria de la empresa Agropecuaria La Bonita y por
ende del administrador y gerente se hace necesaria la adecuacion de una oficina para esto, lo cual

haria mucho mas eficiente su desempefio.
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Conclusiones y recomendaciones.

. El presente trabajo nos permiti6 reconocer los puntos criticos en aspectos
administrativos, operacionales y fisicos, en las diferentes &reas de trabajo de la empresa
Agropecuaria La Bonita.

o La empresa Agropecuaria La Bonita es una compafiia con vision empresarial. En
la formulacion del problema describiamos que necesitaba de una organizacion administrativa y
locativa, la cual le ayudaria a consolidar en forma permanente bases solidas que le permitan
realizar todas sus actividades en pro de su crecimiento lo cual creemos que se puede lograr
mediante la implementacion de estas recomendaciones.

o Pudimos darnos cuenta de la importancia que tenia cada uno de los médulos de la
especializacion en Gerencia Agropecuaria en la realizacion de ésta monografia.

o Se logr6é cumplir satisfactoriamente con el objetivo general, los especificos y los
resultados esperados propuestos al inicio del trabajo.

. Fue muy interesante poder elaborar un diagnostico de la empresa Agropecuaria La
Bonita en tres etapas: Retrospectiva, presente y prospectiva. Esto nos permitid visualizar todos
los aspectos a impactar durante la realizacion del trabajo de grado.

o Se tuvo la posibilidad de recopilar considerable informacion importante acerca de
muchos aspectos y realizar personalmente visitas a la empresa para evidenciar las falencias que
se tenian.

o Se disefid un nuevo organigrama el cual permite visualizar de una manera
inmediata la estructura organizacional de la empresa.

o Con la creacién de nuevos cargos mas los otros ya existentes, consideramos que la

empresa obtendra una mayor eficiencia de recursos econémicos, humanos y de tiempo ya que con
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ésta nueva forma de trabajo no se perdera tanto tiempo realizando funciones repetidas. Ademas
esto permitira que cada persona que hace parte del equipo de trabajo trate de dar lo maximo de si,
para lograr un buen trabajo, demostrar todas sus capacidades y cumplir sus metas.

o Adicionalmente, el hecho de que cada persona se enfoque en sus propias
responsabilidades hara que el desempefio individual y, por ende, grupal sea mayor, lo que se
debera ver reflejado en unos mejores resultados y en un crecimiento de la empresa.

o Con base en la informacion recopilada y posteriormente analizada bajo las teorias
de diferentes cientificos se logro desarrollar un Manual de Funciones el cual permitira un mejor
funcionamiento de la empresa.

o Podemos esperar que cada miembro del equipo de trabajo al conocer de manera
definida sus funciones pueda trabajar mas comodamente pero explotando todo su potencial.

o La creacién de los tres pilares misional, estratégico y humano abarcan toda una
informacion muy valiosa acerca de los objetivos y filosofia de la empresa Agropecuaria La
Bonita y es de gran importancia tenerlos definidos y por escrito para que cada persona que haga
parte de la organizacién los conozca y trabaje en pro de ellos.

o Los cargos de gerente y administrador, con el nuevo manual de funciones podran
enfocarse en labores mas especializadas y que generen mayor valor a la organizacion.

Como recomendaciones a incluir dentro del proceso:

. Definir politicas de promocidn para los diferentes tipos de clientes que maneja el
almacén.
o Establecer especificamente tablas de comisiones, para incentivar a sus empleados

econémicamente y de esta manera se puedan aumentar las ventas.
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o Vincular medios de publicidad como pautas radiales, perifoneo, pautas en
periddicos del municipio donde se proyecten mas en el territorio que manejan y en otros en
los cuales quieren incursionar.

. Dada la puesta en marcha de aumento de utilidades de la empresa, contratar mano

de obra calificada para la realizacion y buen funcionamiento de la misma.
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