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 El objetivo de la investigación consiste en aplicar principios de la planeación 
estratégica en una empresa de alimentos, con el propósito que esta sea más 
competitiva.

 Se hizo uso de un análisis FODA para tener un contexto de la situación actual, así 
como también un estudio de las fuerzas de Michael Porter, mediante la aplicación 
del diamente de las cinco fuerzas y se aplico la ventana del cliente para 
determinar los deseos y requerimientos del mercado. 



 Las empresas que utilizan conceptos de administración estratégica son más 
rentables que las que no los aplican Fred (2003) asevera que las empresas 
muestran una mejoría significativa en sus ventas, la rentabilidad y la 
productividad.

 Liderar estrate ́gicamente solo sera ́ posible si los gerentes y dirigentes 
empresariales incorporan una nueva competencia gerencial: pensar 
estrate ́gicamente (RAE, 2016).



 La planeación estratégica se puede definir como una ciencia para la formulación, 
implantación y evaluación de decisiones interfuncionales que permitan a la 
organización llevar a cabo sus objetivos.

 Salazar, A. L. (2005) menciona que la planeacio ́n estrate ́gica ha cumplido un papel 
muy importante en el desarrollo de alternativas formales para mejorar el 
desempen ̃o organizacional en las pequen ̃as y medianas empresas (pymes).



 Mediante la planeación estratégica los gerentes proporcionan a la organización 
objetivos definidos con claridad y los métodos para lograrlos, así como también 
anticiparse a posibles problemas que podrían aparecer. Permite reconocer 
oportunidades de mejora y situaciones en las que la empresa puede estar en 
peligro.

 Además Powell (1992),  comenta que la planeación estratégica simplemente no 
genera beneficios extraordinarios porque es un recurso que se puede imitar y 
sustituir fácilmente, haciendo a un lado la posibilidad de que la planeación 
estratégica represente una ventaja competitiva.



 Se realizó un análisis FODA con el propósito de realizar un estudio del caso de 
dicha empresa, de tal manera de contar con la información necesaria para la 
creación de alternativas las cuales sean fuente de acciones y medidas correctivas 
para mejorar las ventas de dicha empresa y de esta manera poder encontrar las 
fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas de la misma.



 Así como también se aplicó el diamante de Michael Porter ya que es un modelo 
que permite conocer la situación de una empresa así como de sus competidores.

El diamante se encuentra formado por cinco aspectos, los cuales son:

 El poder de los proveedores.

 El poder de los clientes.

 Productos sustitutos.

 Nuevas empresas.

 Rivalidad entre competidores actuales. (Porter, 1998).



 Además se hizo uso de la herramienta la ventana del cliente con el objetivo de 
identificar lo que el cliente desea, Ramírez D. & Cabello M. (1997) afirman que: “la 
ventana del cliente es un método para identificar clientes, recolección de datos de 
los clientes y uso de estos datos para desarrollar un producto o servicio de calidad 



La ventana del cliente divide los futuros productos o características de un producto 
dentro de cuatro grupos o cuadrantes:

 Lo que los clientes desean y obtienen.

 Lo que los clientes desean y no obtienen.

 Lo que los clientes no desean y obtienen.

 Lo que los clientes no desean y no obtienen (p.107-108).



 Enseguida se presentan preguntas básicas para establecer los fundamentos de la 
estrategia.

 ¿Cuál es el negocio?

 Es un comedor que ofrece servicio de alimentación durante dos turnos al día 
(Desayunos, Almuerzos y Comida Corrida), el cual está ubicado dentro de una 
terminal de autobuses en el sur de Tamaulipas, México.



 ¿Quién es el cliente?

Todos los trabajadores de una línea de autotransportes incluyendo los que arriban 
de otras ciudades.

 ¿Qué es valor para el cliente actualmente? 

Instalaciones higiénicas.

 ¿Qué necesidades tiene actualmente el cliente?

Recibir alimentos de buena calidad en el momento que lo requiera.



 ¿Qué será valor para el cliente?

Diversificar los alimentos y recibir un buen servicio.

 ¿Qué necesidades tendrá el cliente? 

Que los precios no se incrementen.

 ¿Cuál será el negocio?

Proveer alimentos de buena calidad a los consumidores.



 ¿Cuál deberá ser el negocio?

Cumplir con las expectativas del cliente manteniéndolos satisfechos.

Se reañlizó una matriz FODA para poder un diagnostico de la situación actual y 
ademas crear estrategías que permitan aprovechar las fortalezas y oportunidades y 
mitigar las debilidades y amenazas del comedor de alimentos.





Factores % Califiación Ponderación
Mantiene precios accesibles. 7 2 14
Debido a que los consumidores son de una línea de 
autotrasnporte, el nivel es constante. 8 2

16

Abierto los 365 días del año en un amplio horario. 6 2 12
Experiencia en el negocio. 7 2 14
Constante afluencia de gente. 8 2 16
La línea otorga vales de descuentos a sus trabajadores, 
los cuales son únicamente efectivos dentro del 
comedor.

8 2
16

No se da crédito a los consumidores. 6 1 6
Falta de planeación estratégica dentro del comedor. 8 -2 -16
No reciben todos los vales de los trabajadores, lo cual 
se traduce en perdidas. 8 -2 -16
Resistencia al cambio por parte de la dueña, debido a 
que no quiere penetrar en otras centrales. 7 -1 -7
Platillos definidos. 7 -2 -14
Constante pérdida de utensilios (cubiertos). 4 -2 -8
Constante rotación de personal 4 -1 -4
Algunos empleados llevan alimentos y hacen usos de 
insumos del comedor (salsas, servilletas, tenedores, 
platos, entre otros.) 7 -1 -7
No se cuenta con un control de gastos, compras y 
ventas.

5 -2 -10

Resultado 100% 12



Factores % Calificación Ponderació
n

Abarcar otras localidades con el 
servicio

25 1 25

Ampliar su gama de productos 
(botanas y líquidos).

25 2 50

No cuenta con un contrato definido 15 -1 -15
Existe competencia. 10 -1 -10
Constantes supervisión sanitaria. 10 -2 -20
Incremento en los precios de los 
insumos (alimentos y gas).

15 -2 -30

Resultados 100% 0









 Realizar un patrón donde se encuentre la lista de ingredientes que se necesitan 
comprar.

 Comprar a mayoreo los insumos que no sean perecederos.

 Preguntarle a los clientes que platillo les guarataría se agregara al menú.

 Despues de haber preguntado a los clientes, detectar cuales son los platillos con 
mayor incidencia.



 Realizar un presupuesto del costo que generaría el preparar los nuevos platillos.

 Considerar que los platillos no excedan el precio permitido.

 Capacitar al personal.

 Ampliar la gama de productos: botanas y bebidas.

 Vender cubiertos deseables a personas que no consuman en el establecimiento.

 Llevar el control de ventas.



 Ofrecer los nuevos platillos para incrementar las ventas al menos un 5%, tomando 
como base los registros del año anterior.

 Penetrar en otras terminales de autobuses.

 Elaborar estados financieros.

 Aplicar la herramienta 5´s.



 Al realizar la ponderación cuantitativa del análisis FODA, se percibe que existen 
más factores internos a favor que externos en contra, lo cual se enmarca al 
comedor en un escenario probablemente de mejor potencial, sin embargo no por 
esta razón quiere decir que la empresa siempre vaya a estar en ese escenario, por 
lo cual es necesario de la planeación estratégica para que mejore en sus 
debilidades y aproveche las oportunidades así como sus amenazas y mantenga sus 
fortalezas.
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