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RESUMEN

La presente investigacion propone un plan estratégico de desarrollo institucional y
comercializacion para la empresa Talleres Cardenas con el objetivo de incrementar y
diversificar las ventas, ayudando de esta manera al fortalecimiento y crecimiento

empresarial de la organizacion.

Para el planteamiento del problema se realiz6 un analisis de los antecedentes de la
empresa, focalizando los principales problemas para darles solucion. De esta manera
se obtuvieron los objetivos para la realizacion del plan. Se estudiaron antecedentes y
conceptos sobre los planes estratégicos de desarrollo institucional y comercializacion

gue anteriormente habian sido ejecutados.

En el desarrollo metodolégico se emplearon instrumentos y técnicas para el
diagnéstico de la empresa, analizando dichos resultados se procedié a realizar el plan
estratégico de desarrollo institucional y comercializaciéon para la empresa Talleres
Céardenas en donde se actualiz6 la mision, vision y crea valores corporativos con la
formulacién de estrategias y planes de accién para lograr incrementar y diversificacion

de las ventas.
Se concluye con la validacion de los resultados de la investigacion para corroborar

gue la informacién obtenida es fiable, dando asi las conclusiones y recomendacion

pertinentes.
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ABSTRACT

The present research proposes a strategic plan of institutional development and
commercialization for the Talleres Cardenas company with the objective of increasing
and diversifying sales, thus helping to strengthen and increase the business of the

organization.

To analyze the problem, an analysis of the company's background was carried out,
focusing the main problems to solve them. In this way the objectives for the realization
of the plan were obtained. Background and concepts were studied on the strategic
plans of institutional development and commercialization that had previously been

executed.

In the methodological development, the instruments and techniques for the diagnosis
of the company were carried out. Analyzing these results, the strategic plan for
institutional development and marketing was developed for the company Talleres
Céardenas, where mission, vision and corporate values were updated with the

formulation of strategies and action plans to increase and diversify sales.
It concludes with the validation of the results of the investigation to corroborate that the

information obtained is reliable, thus giving the pertinent conclusions and

recommendations.
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INTRODUCCION

La globalizacion ha sido la columna vertebral en la innovacion de las empresas a nivel
mundial. Ofertar un producto cero defectos a un precio aceptable es un reto para
quienes buscan mantenerse en un mercado competitivo. Por esta razén las
organizaciones en todo el mundo en especial las multinacionales buscan mecanismos
de mejora para mantener o destacar parte del todo en su estructura frente a la
competencia. Buscar mecanismos para acceder a varias fuentes de conocimiento que
permitan especificar estrategias de control para evitar conflictos futuros en sus
procesos es la clave del éxito frente a la competencia, ademés de buscar la forma de

favorecer las necesidades de los clientes.

Las empresas de éxito en todo el mundo analizan formas para superarse a si mismas,
estar a la vanguardia no es una alternativa sino un deber, quienes no evolucionan
acarrean problemas que retrasan el progreso de la organizacién en este tiempo en el
gue la tecnologia y la informacion tienen el pilar mas importante. Todas aquellas que
han alcanzado el éxito utilizan innumerables herramientas de mejora continua con el
propésito de obtener rentabilidad y crecimiento. Para mantener su competitividad
multinacionales de éxito buscan la manera de innovar sus productos, procesos, nivel
organizacional, comercial o establecer un adecuado plan estratégico para cumplir su
objetivo principal de generar riqueza, todas buscan la herramienta para mantener el

negocio en pie.

Establecer un plan estratégico de desarrollo institucional y comercializaciéon en una
empresa es una cuestion medular que va de lo local a lo global, no es suficiente con
poseer un producto de buena calidad, a bajo costo y disponer del mejor personal e
infraestructura. Es importante determinar cuél es el potencial mercado, como ampliarlo
y la manera de llegar en una forma eficiente y rdpida. La mejora de su estructura debe
estar acorde con la visidbn y misién de la empresa para convertir los proyectos en

acciones inmediatas de acuerdo a lo que quieren sus socios e integrantes.

Por esta razén se requiere realizar un plan estratégico de desarrollo institucional y de
comercializacién para la empresa Talleres Cardenas. Por medio del analisis de la

situacion actual se establecera objetivos a cumplir y como conseguirlos, ampliar su



mercado por medio de la busqueda de clientes a nivel nacional, aprovechando su
optimo nivel de produccion e infraestructura, con el objetivo de permitirle a la empresa

crear ventajas competitivas al optimizar su espacio en el &mbito socioeconémico.

ANTECEDENTES Y SITUACION PROBLEMATICA

El comercio existe desde tiempos inmemorables, y estd en continua evolucion.
Empezaron de formas primitivas y continlan desarrollandose en la actualidad, “Es un
derecho natural de todo individuo el relacionarse (comprar, vender, negociar, etc.) en
las mejores condiciones y en aquellos mercados gque le sean mas convenientes y/o
ventajosos.” (Charbert, 2000, p.27,28).

Encontrar las mejores vias de desarrollo para realizar intercambios comerciales
siempre sera un objetivo primordial de cualquier pais, esto con el proposito de obtener
beneficios en la venta de bienes y servicios que impulsan el crecimiento econémico,
para lo cual es importante conocer las estrategias que llevan a un efectivo manejo de
comercializacion al promover el desarrollo econdémico y social de una nacion. Realizar
planes estratégicos y de comercializacion es un campo que en el Ecuador se debe
explotar para el bien del emprendedor y del pais.

Segun estadisticas registradas de exportacion en el Ecuador, su gran mayoria es
materia prima, lo que no es completamente beneficioso al no promover desarrollo de
productos propios en la zona, con poco valor agregado y resultando precios bajos en
ventas Trade Map (2016). Para poder desarrollar empresas que puedan comercializar
en otros paises es necesario poseer estrategias y planes que conlleven a la

comercializacion de sus bienes y servicios a nivel internacional.

El pais necesita de procesos de reestructuracién del aparato productivo que permitan
mejorar los niveles de competitividad y productividad, estos son determinantes y
sumamente importantes para la evolucion del comercio, teniendo asi la oportunidad
de ofertar productos propios que sean reconocidos a nivel mundial, generando

progreso en la economia ecuatoriana.



Talleres Cardenas es una empresa que ofrece productos y servicios industriales en la
ciudad de Cayambe-Pichincha. Esta ubicada en una zona de produccion floricola y
agricola, la compafia ha desarrollado productos en suministros que sirven como
implementos de riego y fumigacion para esta area, ademas ha logrado comprender
las necesidades que estas poseen y supliéndolas con productos de calidad. Esto ha

permitido que sea uno de los principales distribuidores a nivel nacional.

Los servicios que brinda la empresa estan enfocados al disefio y construccién de
piezas, estructuras en acero inoxidable y acero al carbono, accesorios en acero
inoxidable para muebles finos, desarrollo de maquinaria para PYMES y montaje de
maquinaria con sus respectivos servicios generales. Ademas ofrece asesoria para
mejora de procesos de produccion. Los proveedores de materia prima son los mismos

para proyectos especiales y para produccion en serie.

Uno de los aspectos mas importantes referentes a un plan estratégico institucional y
comercializacion es el mercado al que se apunta dirigir, tal como describe, Gualsaqui
(2015) en su trabajo de grado “Estrategias de Marketing para la Comercializacion de
las artesanias textiles de la familia Anrango Panama del cantén Otavalo, provincia de
Imbabura” tuvo como objetivo general: Determinar la situacion actual del taller de
artesanias textiles de la Filia. Anrango Panama a través de un diagnostico y asi
identificar las vias para el mejoramiento de la comercializacién de sus productos. En
referencia al antecedente descrito, el beneficio que se pretende para la organizacion

es el crecimiento econdmico, social, cultural entre otros.

La proyeccion que se espera con el plan estratégico de desarrollo institucional y
comercializacion es favorecer al crecimiento empresarial de la entidad, generando
estrategias que puedan servir a la organizacion en el escenario actual y futuro que se

plantee en este estudio.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cémo contribuir a incrementar y diversificar las ventas de la empresa Talleres

Céardenas?



INTERROGANTES
e ¢ Cudles son los antecedentes de planes estratégicos de desarrollo institucional
y comercializacion?
e (;Qué situacion actual presenta la empresa Talleres Cardenas?

e ;COmMo diseflar un plan estratégico de desarrollo institucional vy

comercializacion?

e Como validar los resultados de la investigacion?

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion para

incrementar y diversificar las ventas de la empresa “Talleres Cardenas”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Analizar los antecedentes de los planes estratégicos de desarrollo institucional y
comercializacion
e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Talleres Cardenas

e Disenfiar el plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacién para la

empresa Talleres Cardenas

e Validar los resultados de la investigacion

HIPOTESIS DEL TRABAJO

El desarrollo de un plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacién

permite a la empresa “Talleres Cardenas” incrementar y diversificar sus ventas.

DECLARACION DE VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE

Plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion.
VARIABLE DEPENDIENTE

Incremento y diversificacion de las ventas de la empresa Talleres Cardenas.



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variables Dimensiones Indicadores Instrumentos de
Medicién
Antecedentes, | Documento:
Fundamentos conceptos y Fisico
Tedricos definiciones Digital
Fortalezas Documento:
Analisis FODA Oportunidades | Fisico
Plan Estratégico de Debilidades Digital
Desarrollo Amenazas
Institucional y Producto Documento:
Comercializacion Marketing Mix Precio Fisico
Plaza Digital
Promocién
Proyecciones Misién Documento:
estratégicas Visidon Fisico
Valores Digital
corporativos
Objetivos
estratégicos
Estrategias
Planes de
accion
Documento:
Andlisis Comercial Mercado Meta | Fisico
Digital
Directa Documento:
Formas de ingresoa | Indirecta Fisico
Incrementoy nuevos mercados Concertada Digital
diversificacion de las Compensada
ventas de la empresa Productiva
Talleres Cardenas Proyeccidén de ventas | Productos vy | Documento:
servicios Fisico
Infraestructura | Digital
Ganancias

METODOS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo del plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion
para la empresa “Talleres Cardenas” se utilizaron los métodos de investigacion

siguientes:



METODO INDUCTIVO - DEDUCTIVO

Deymor (2006). La induccion es el proceso que va de lo particular, especifico hacia lo
mas general o universal también significa, de lo mas simple a lo mas complejo. Como
procedimiento es también recomendable porque el ser humano mas rapidamente
percibe los hechos captados sensorialmente y como tal puede sefialar como se inicia
un determinado fendmeno. (p. 33). La deduccion: Es el fendmeno universo por el cual
se parte de lo general o universal para llegar a lo mas especifico, pero de una manera
I6gica que tiene en cuenta la secuencia y el orden para ir desmenuzando sus

diferentes elementos. (p. 34)

El andlisis de la informacion se hizo de lo general a lo particular, partiendo de los
antecedentes que tienen relacién con planes estratégicos de desarrollo institucional y
comercializacion siguiendo un curso descendente, manteniendo un plano de

generalizaciones que sirvan para dar soluciones al tema planteado.

METODO HISTORICO LOGICO

Sampieri, (2010). El método histoérico de investigacion puede aplicarse no solo a la
disciplina que generalmente se denomina historia, sino que también es posible
emplearlo para garantizar el significado y fiabilidad de los hechos pasados en las
ciencias naturales y basicas, la medicina, derecho o cualquier otra disciplina cientifica,
El método histoérico ayudara a establecer las relaciones existentes entre los hechos

acontecidos en el desarrollo de estas ciencias. (p. 41).

Este método se empled para establecer los antecedentes de la empresa Talleres
Céardenas para recopilar informacion de la mision, vision, productos, servicios y
clientes, los cuales nos dieron un panorama general para conocer el estado actual de

la empresa.

METODO SINTETICO ANALITICO

Sampieri, (2010). “El analisis maneja juicios. La sintesis considera los objetos como
un todo. El método que emplea el analisis y la sintesis consiste en separar el objeto
de estudio en dos partes y, una vez comprendida su esencia, construir un todo.” (p.
45).



Este método ayudd con el analisis de la situacion actual de la empresa mediante una
reunion con los integrantes de esta, validado por medio del formato TC-RRHH-FO1
(ANEXO N°1), el cual es utilizado por la empresa para realizar inducciones, reuniones,
capacitaciones y asuntos varios, a partir de esto se conocié las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas a las que enfrenta Talleres Cardenas.

DISENO DE INVESTIGACION
El disefio es una estrategia que responde al problema, dificultad o inconveniente

planteado en el estudio. Se utilizé el disefio no experimental y disefio bibliografico.

DISENO NO EXPERIMENTAL

Se utiliz6 este disefio debido a que no se manipula en forma deliberada ninguna
variable. Se observaron los hechos tal y como se presentaron en su contexto real para
luego analizarlos. No se construy6 una situacion especifica sino que se observé las

ya existentes

DISENO BIBLIOGRAFICO

Se revisa un material documental de cualquier clase, analizando los fenédmenos o el
establecimiento de la relacion entre las dos variables. Una vez recolectada la
informacion se selecciona, analiza y se presenta resultados coherentes con la
finalidad de fundamentar la construccion de conocimientos. Toda la informacion
recopilada ayuda a visualizar un marco de referencia de la situacién actual del

problema.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Sampieri, (2010). “La investigacion no tiene sentido sin las técnicas de recoleccion de
datos. Estas técnicas conducen a la verificacion del problema planteado. Cada tipo de
investigacion determinara las técnicas a utilizar y cada técnica establece sus

herramientas, instrumentos o medios que seran empleados”.

Una vez realizada la investigacion se procede al uso de las técnicas de recopilaciéon
de datos, que son las distintas formas o maneras de obtener informacion. Para tal

efecto se utilizara las siguientes técnicas.



LA ENTREVISTA

Se realiz6 una entrevista al Ingeniero Alberto Emilio Cardenas Novoa Gerente
Propietario de Talleres Cardenas, para esclarecer la situacién de la empresa de los
ultimos afios, donde se encontré6 que la empresa actualmente no posee planes
estratégicos de desarrollo institucional de ningun tipo con respecto a los productos y
servicios, ademas se encontré que la mision y vision no ha sido actualizada desde
hace 12 afos, carece de valores corporativos los cuales son la esencia de toda

organizacion.

LA OBSERVACION

Se hizo uso de los sentidos orientados a la captacion visual que se pueda realizar en
la empresa Talleres Cardenas con direccién a su produccion, producto, sistema
organizacional entre otros. Se observd que la empresa cuenta con buenas
instalaciones tanto en la parte administrativo como en lo operativo dotado de equipos

y maquinaria modernos que pueden ser utilizados de manera mas eficiente.

LA ENCUESTA

Se realizaron encuestas a los 14 integrantes y a los 20 principales clientes de la
empresa para medir el nivel de satisfaccion que poseen a nivel nacional, y si fuese el
caso recomendar posibles cambios en la produccién y comercializacién de los

productos y servicios.

INSTRUMENTOS

Cuestionario

Se realizaron encuestas a los 14 integrantes de la empresa (N° 3) donde se recopila
informacion acerca de lo que sus participantes conocen y opinan sobre la empresa en
cuanto a la motivacion, expectativa, conocimiento, oportunidad de mejora, capacidad

y expansion.

Por medio de una reunién con el jefe de comercializacién (ANEXO N° 2) se procedio
a conocer los 20 clientes principales a quienes se les realizé una encuesta (ANEXO
N° 4) en la cual se califica atencion al cliente, asesoria técnica, atencion de reclamos,

confianza, logistica, calidad, durabilidad y capacidad de respuesta.



Identificacién de la poblacion o universo

Debido que el estudio se puede realizar en base al universo, no se utiliza ninguna
férmula o método para la valoracion del muestreo, teniendo de esta manera un 100%
de confiabilidad en los datos obtenidos. Este resultado se repite en las encuestas a
los clientes, ya que estos fueron propuestos por el gerente, administrador y

comercializacidon segun sus datos historicos de ventas.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO (DAFO)

En las instalaciones de la empresa se realizd una reunién (ANEXO N° 1) formato
perteneciente a la empresa cuyo cédigo es: TC-RRHH-FO1, al tratarse de una
empresa familiar se citd a los integrantes que ocupan cargos altos en la empresa,
Gerente Propietario Ing. Alberto Emilio Cardenas Novoa, Jefe Administrativo y
Recursos Humanos Sra. Mercedes Judith Bracero, Jefe de Producciéon Ing. Emilio
Javier Céardenas Bracero y la Ing. Maria Belén Cardenas como Jefe de
Comercializacion, en la cual se realizé el analisis de la situacion actual permitiendo
hacer el diagnostico DAFO que posteriormente sirvid para crear estrategias de

desarrollo para su crecimiento organizacional.

APORTES DE LA INVESTIGACION

El principal aporte de la investigacion es el plan estratégico de desarrollo institucional
y comercializacion que facilitara a la empresa Talleres Cardenas incrementar y

diversificar sus ventas.

IMPACTO EDUCATIVO
El trabajo a realizarse ayudara al estudiante a plasmar todos los conocimientos
adquiridos dejando informacion que pueda servir a los miembros de la empresa para

incrementar y diversificar las ventas de la organizacion.

IMPACTO ECONOMICO
La entidad contard con los resultados de la investigacién para valorar un mercado

potencial en el que pueda vender su producto. Al generar un flujo comercial mayor, se



aporta al crecimiento empresarial. Se podra contribuir con el crecimiento del pais al

generar incremento y diversificacion de ventas.

IMPACTO SOCIAL
Por medio de la aplicacion de estrategias de desarrollo institucional y comercializaciéon
en la empresa, sus miembros gozaran de capacitacion en este ambito, recibiendo

valiosa informacion todos los integrantes.

IMPACTO AMBIENTAL
Al mejorar la organizacion de la empresa se fomentara la concientizacion del cuidado
medioambiental, ya que es un factor que tiene incidencia en cualquier institucion y

esta implicita en el desarrollo colectivo.

IMPACTO TECNOLOGICO
Al aplicar nuevas tendencias en captacion de mercado, mediante redes tecnoldgicas
se podra actualizar los conocimientos de la empresa y sus integrantes en el desarrollo

de informacioén.

ESTRUCTURA CAPITULAR

La introduccidn, detalla la resefa histérica, problematicas y motivos por las cuales se
realizé el trabajo de investigacion, determinando asi los objetivos y los restantes
elementos del disefio tedrico de la investigacion, que se desarrollan mediante los

capitulos siguientes:

CAPTITULO |: Marco Tedrico en donde se analiza los antecedentes y conceptos de
los planes estratégicos de desarrollo institucional y comercializacion de empresas.

CAPTITULO II: Desarrollo Metodoldgico en el que se proponen las metodologias para
el plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion, poniendo en practica
las técnicas e instrumentos para el diagnéstico de los resultados que se obtuvieron de

los integrantes y principales clientes de la organizacion.
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CAPTITULO lIl: Plan Estratégico de Desarrollo Institucional y Comercializacion en la
Empresa Talleres Cardenas, en donde se formularon las estrategias mediante los
diagnosticos para el incremento y diversificacion de las ventas de la organizacion.

Conclusiones y recomendaciones generadas por el proyecto.

Finalmente se detallan las citas bibliogréaficas de la informacién que se obtuvo de otros

documentos y los Anexos.
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CAPITULO I. MARCO TEORICO:
ANTECEDENTES Y TENDENCIAS DE LOS PLANES
ESTRATEGICOS DE DESARROLLO INSTITUCIONAL Y
COMERCIALIZACION

1.1 PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL

El término estrategia se deriva de la palabra griega strategos y significa: general. Este
término fue usado durante afios por el ejército con el fin de aludir a los grandes planes
0 ventajas que el enemigo no poseia y que se mantenian en secreto para ganar las
batallas (Weihrich y Koontz, 1993). Lo anterior se puede corroborar con la obra El Arte
de La guerra de Sun Tzu, filésofo y militar chino de los afios 400-340 (A.C.), quien ha
sido retomado mudltiples veces por estrategas empresariales con el &nimo de llevar
sus ideas a los negocios. Muchas frases clave de los manuales modernos en gestion
empresarial son referenciadas de su obra original y algunas de ellas se han cambiado
para acomodarlas a esta jerga, tal es el caso de ejército por empresa, armamento por

recurso o enemigo por competencia (Codina, 2006).

La planeacién estratégica formal con sus caracteristicas actuales fue introducida por
primera vez en algunas empresas comerciales a mediados de 1950. En aquel tiempo,
las empresas mas importantes fueron principalmente las que desarrollaron sistemas
de planeacion estratégica formal, denominandolos sistemas de planeacién de largo
plazo. Desde entonces, la planeacién estratégica formal se ha ido perfeccionando al
grado que en la actualidad todas las compaiiias importantes en el mundo cuentan con
algun tipo de este sistema, y un nimero cada vez mayor de empresas pequefias esta

siguiendo este ejemplo. (Steiner, 1998, p.7)

Segun Tarzijan (2008), la historia de la evolucion y desarrollo del pensamiento
estratégico se puede dividir en cuatro etapas: la primera de ellas esta enfocada en la
planificacion financiera. Esta fase se centra en el presupuesto, en especial el de
produccion, ventas, inventario y caja y se caracteriza por el cumplimiento o

incumplimiento. Los presupuestos estaban asignados a cada una de las areas:
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mercadeo, produccion y finanzas, la caracteristica fundamental era que la estrategia

se basaba en dichas areas y no en la vision integradora como ocurre hoy en dia.

La segunda etapa de la evolucion del pensamiento en la formulacion de estrategias
de una empresa tiene que ver con la planificacion financiera de largo plazo. La tercera
etapa se caracteriza por tener una vision mas global de la estrategia unificando cada
una de las areas empresariales. Lo anterior se visualiza con las investigaciones
realizadas al respecto por Peter Drucker, Kenneth Andrews, Alfred Chandler e Igor
Ansoff quienes ven la necesidad de formular la estrategia de una manera mas
articulada y dinamica. Las caracteristicas fundamentales de esta tercera etapa son la
visualizacion de la empresa desde una manera global, el andlisis del mercado y de los

competidores que enfrenta.

La cuarta etapa del pensamiento estratégico se caracteriza por enfocarse en el
aprendizaje organizacional y el analisis del entorno de los negocios. Esta etapa dice
que la formulacion de la estrategia comienza con el analisis del entorno de la empresa
desde el punto de vista de debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas,
evaluando la preparacion de la empresa para competir en el mercado y a partir de
ello, se define como estrategia, qué hacer con el negocio y qué empresa se desea
tener en el futuro apoyandose en la mision, los objetivos estratégicos, la correcta
definicion de una ventaja competitiva y los planes de accion que a la postre sirven de

sustento para el proceso de formulacion de estrategias. (Tarzijan, 2008).

Durante las ultimas décadas los planes estratégicos han tomado un gran valor en
todas las organizaciones de todo el mundo, desarrollando a lo largo de los afios
distintos procesos y etapas que dinamicen la elaboracion de planes para las
empresas. Por tal motivo, analizar la historia descrita por los autores mencionados,
guedara sentado como base las propuestas de etapas para un desarrollo estratégico,
entendiendo que se seguira tendiendo significativos avances, magnificando el

beneficio que pueda tener una organizacion.
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Concepto de Plan Estratégico

Diaz (2011) afirma: “Estrategia es un conjunto integrado de decisiones que posicionan
a una compaiiia dentro de un sector para obtener mejores resultados a largo plazo.
Plan Estratégico, es hablar de qué tareas se realizaran para afirmar que esas

decisiones son las correctas”.

Cantera (como se citd en Sainz, 2012) y cuando se hable de planificacién estratégica,
no debemos entenderla como una suma continuada de planes estratégicos, sino como
un proceso que arranca con la aplicacion de un método para obtener el plan
estratégico y a partir de aqui, con un estilo de direccion que permite a la empresa

mantener su posicion competitiva dentro de un entorno en permanente y veloz cambio.

Graue (2017), El Plan de Desarrollo Institucional (PDI) 2015-2019 es el punto de
referencia del que hacer universitario. Permite determinar, orientar y dar seguimiento
a las acciones que se requieren para que la marcha de la Institucion atienda a las
necesidades que se presentan en todos los 6rdenes, niveles y sectores, ademas de
impulsar acciones decisivas para su devenir y refrendar, con ello, la calidad y fortaleza
gue distingue a la Universidad y su consecuente liderazgo en materia de educacion

superior, investigacion y extension de los beneficios de la cultura a la sociedad (p. 2).

Por medio de los conceptos descritos un plan estratégico comprende formular
soluciones que conlleven a una mejora de resultados en una organizacion a través de

estrategias que alcancen los objetivos planteados.

Importancia de un plan estratégico

Huamani (2010) afirma: El planteamiento estratégico es importante porque ofrece a

las organizaciones las siguientes ventajas:

e Obliga a los ejecutivos a ver el planteamiento desde la macro perspectiva,
sefialando los objetivos centrales, de manera que nuestras acciones diarias

Nnos acerquen cada vez mas a las metas
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e Mantiene a la vez el enfoque en el futuro y en el presente. Refuerza los
principios adquiridos en la mision, vision y estrategias

e Fomenta el planteamiento y la comunicacion interdisciplinarios

e Asigna prioridades en el destino de los recursos

e Mejora el desemperio de la organizacién

e Favorece a la direccién y coordinacion organizacional a unificar esfuerzos y
expectativas colectivas

e Optimiza los procesos en las areas al traducir los esfuerzos en logros
sinérgicos

e Contribuye a la creacion y definicién de valores corporativos, que se traducen
en: trabajo en equipo, compromiso con la organizacion, calidad en el servicio,

desarrollo humano, innovacioén y creatividad, comunicacion y liderazgo

Es importante tener en cuenta los aspectos mencionados para elaborar un plan
estratégico acertado, considerando las ventajas que se obtendran una vez que se

ejecute el mismo.

Beneficios de un plan estratégico

Testa, (2007) afirma: Asi los beneficios de la planificacidn estratégica estan

localizados en:

« El establecimiento de prioridades y jerarquizacion de los objetivos

« Concentracion de las energias para la consecucion de los objetivos

e Mayor objetividad superando los topicos comunes y falsos provenientes de
una autoestima tanto positiva como negativa

« Sistematizacion de los objetivos por areas: apoyo, competitividad, estructura,
etc.

o Colaboracion entre las esferas de lo publico y de lo privado sobre la base de
una serie de proyectos concretos

e Creacion de una cultura estratégica comun, consensuando visiones histéricas
del pasado, andlisis del presente, y planes de futuro

o Refuerzo del liderazgo de las instituciones locales

« Uso mas efectivo de los recursos disponibles
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« Facilidad para conseguir mas recursos, tanto publicos como privados

Sefialando todos los beneficios que conlleva tener un plan estratégico en una
organizacion, es necesario realizarlo en la empresa Talleres Cardenas,
planteando una ruta empresarial a futuro que pueda ser llevada por todos y cada

uno de los miembros de la organizacion.

Elementos de un plan estratégico

Koontz, Weihrich y Cannice (2012) afirman que:

Mision o Propdsitos. Identifican la funcidn o las tareas basicas de una empresa o
dependencia, o de cualquiera de sus partes. Todo tipo de operacidn organizada tiene
o deberia tener, si es coherente una mision o propésito. En cada sistema social las
empresas deben realizar una funcién basica o tarea que la sociedad le asigna, por
ejemplo, el propdsito de una empresa en general es la produccion y distribucién de
bienes y servicios; el de una direccion publica de carreteras es el disefio, construccion
y operacion de un sistema de carreteras estatales; el de los tribunales es la
interpretacion de las leyes y su aplicacion; el de una universidad es enseniar, investigar

y proporcionar servicios a la comunidad.

Vision: Consiste en redactar en lenguaje claro y objetivo a donde quiere llegar la
organizacion o cual es su meta, dicho de otra manera, vision es proyectar a futuro la

mision de la empresa.

Valores Corporativos: son elementos propios de cada negocio y corresponden a su
cultura organizacional, es decir, a las caracteristicas competitivas, condiciones del
entorno y expectativas de sus grupos de interés como clientes, proveedores, junta

directiva y los empleados.
Objetivos 0 metas. Son los fines hacia los cuales se dirige la actividad; no solo

representan el punto final de la planeacion, sino el fin al que se dirige la organizacion,

la integracion de personal, la direccidn y control.

16



Estudio de los factores internos y externos: Se establece los problemas de
actualidad en el entorno, asi como las oportunidades de resolverlos. A partir del cruce
estratégico de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas es posible
determinar las estrategias que permiten el cumplimiento a la visién y los objetivos

estratégicos.

Estrategias. Durante afios lo militares usaron la palabra estrategia para referirse a
todos los planes de accion respecto de lo que se estimaba podria hacer un enemigo;
si bien el término tiene un supuesto competitivo, los gerentes lo utilizan cada vez mas
para reflexionar sobre amplias areas del funcionamiento de una empresa. Estrategia
se define como la forma en que se logran los objetivos basicos a largo plazo en una
empresa, la instrumentacion de los cursos de accién y la asignacién de los recursos

necesarios para alcanzar los objetivos.

Planes de accion. Prioriza iniciativas importantes para cumplir con objetivos y metas
en una organizacion. De esta manera, un plan de accion se constituye como una

especie de guia para el cumplimiento de las estrategias.

Politicas. Son planes, pues son declaraciones o interpretaciones generales que
orientan o dirigen las reflexiones para la toma de decisiones. No todas las politicas
son declaraciones: a menudo sélo estan implicitas en las acciones de los gerentes;
por ejemplo, el presidente de una compafia puede seguir estrictamente (quiz& por
conveniencia, mas que por politica) la practica de promover al personal interno, lo que
puede interpretarse como politica y seguirse al pie de la letra por los subordinados.
De hecho, uno de los problemas que enfrentan los gerentes es el asegurarse de que
los subordinados no interpreten como politica decisiones gerenciales menores que no

tienen la intenciéon de servir como modelo.

Las politicas definen un area dentro de la cual debe tomarse una decision y aseguran
gue ésta sea consistente con un objetivo y contribuya a su logro. Las politicas ayudan
a solucionar problemas antes de que se vuelvan serios, hacen innecesario analizar la
misma situacion cada vez que se presenta y unifican otros planes, lo que si bien
permite que los gerentes deleguen autoridad, sea con el control sobre lo que hacen

sus subordinados. Hay muchos tipos de politicas, algunos ejemplos son: sélo contratar
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ingenieros con capacitacion universitaria, promover las sugerencias de los empleados
para una mejor cooperacion, promover desde dentro, apegarse estrictamente a un
alto estandar de ética en las empresas, establecer precios competitivos e insistir en

asignar precios fijos y no de costo mas utilidad.

Procedimientos. Establecen un método habitual de manejar actividades futuras; son
verdaderas guias de accidbn mas que de pensamiento, detallan la forma exacta bajo

la cual ciertas actividades deben cumplirse.

Reglas. Las reglas establecen las acciones especificas necesarias, 0 su ausencia,
para evitar que existan desviaciones; casi siempre son el tipo de plan mas simple: no
fumar es una regla que no permite la desviacion de un curso de accion establecido.
La finalidad de una regla es manifestar una decision gerencial sobre si cierta accion

debe seguirse.

Programas. Son los que revisten el caracter de curso de una accion requerida, entre
varias alternativas. Una regla ordena que se tome 0 no una accion especifica y

definida con respecto a una situacion. (Koontz, et al., 2012)

Uno de los elementos no mencionados por el autor pero importante y base principal
de un plan estratégico de desarrollo institucional es el FODA, siendo una herramienta
muy utilizada por todas las empresas que quieren diagnosticar su situacion actual para
platearse estrategias que ayuden a la organizacion a mejorar para alcanzar la vision

y objetivos estratégicos.

Proviene del acronimo en inglés SWOT, en espairiol las siglas son FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas). El analisis FODA consiste en realizar una
evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la
situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa; es decir, las
oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede considerarse
sencilla y permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una

organizacion determinada. (Ponce, 2006, p.2)
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Otros elementos importantes son sus impactos en los planes estratégicos de
desarrollo institucional con los valores corporativos, el andlisis de escenarios y los

planes de accion.

1.2 PLAN DE COMERCIALIZACION

Plantea como definicion Ugarte (2003) “Que la comercializacion es el conjunto de las
acciones encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de
comercializacién abarcan todos los procedimientos y maneras de trabajar para

introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion.”

Al definir un plan de comercializacion es importante indicar, que representa
directamente al marketing y lo que engloba su definicion, refiriéendose a sus
procedimientos, técnicas y metas para llegar de forma oportuna a un consumidor. Por
tal motivo se definieron sus antecedentes y conceptos de manera que pueda dar un

punto de partida para la realizacion del presente trabajo de investigacion.

Para Arellano (2000). Los origenes del marketing se dan en tiempos remotos, cuando,
a nivel mundial, los hombres comenzaron a practicar el trueque entre ellos. Algunos
se convirtieron en detallistas, mayoristas y vendedores ambulantes. Pero el comercio
en gran escala empez6 a tomar forma en Europa y Estados Unidos durante la
Revolucion Industrial a fines de la década de 1800. Como consecuencia del desarrollo
del comercio en Estados Unidos y Europa, el comercio en América Latina también
tuvo que desarrollarse. Desde entonces, el marketing mundial ha pasado por cinco
etapas sucesivas de desarrollo: Orientacion a la Produccion, Orientacién a las
Finanzas, Orientacién a las Ventas, Orientacion al Marketing y Orientacion al

Concepto Humano (Marketing Social).

Segun Mercado y publicidad (2007) el nacimiento del marketing es una cuestion que
siempre crea controversias entre los distintos autores, ya que no suelen ponerse de
acuerdo ni en la época ni en el pais de procedencia. En efecto, algunos autores,
basandose en la idea del intercambio, sostienen que el marketing es tan antiguo como

la humanidad misma pero su estudio es muy reciente.
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Dos grandes autores precisan Living (1991); Stapleton, (1992) que el Plan de
Marketing es un documento previo a una inversion, inicio de un negocio, lanzamiento
de un servicio o producto en el cudl se detallan lo que se espera conseguir, cuanto
costard, los recursos que se requieren, el tiempo y el analisis de todos los pasos a
seguir para alcanzar los objetivos, también puede abarcar aspectos técnicos, legales

y sociales.

Segun Arturo K (2014) cada pais cuenta con empresas ya sean publicas o privadas
gue tienen la finalidad de generar un bien o servicio que satisfaga las necesidades de
los consumidores y que a su vez les genere una utilidad, pero para que el bien o

servicio sea aceptado es necesario el uso de estrategias comerciales.

Comparando las teorias de los autores y sus distintos afios, los conceptos y perfiles
de planes de comercializaciéon y/o marketing han tenido grandes cambios. Como
menciona los autores en los afios 91 y 92, antes se limitaba al plan como un analisis
anterior para determinar una inversion, sin embargo a lo largo de los afios, los planes

han servido para muchas empresas en sus inicios y desarrollo empresarial.

Conceptos de Planes Comercializacidon y/o Marketing

Para Kotler (2009) el marketing. Es la orientacion con la que se administra el
mercadeo o la comercializacién dentro de una organizacion. Asi mismo busca fidelizar
clientes mediante herramientas y estrategias; posiciona en la mente del consumidor
un producto, marca, etc. Buscando ser la accion principal y llegar al usuario final partes
de las necesidades del cliente o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y

controlar la funcion comercializadora o mercadeo de la organizacion.

Refiere Stanton W. (2009) que es una herramienta que permite la aplicacion de los
diferentes conceptos y métodos que comprenden el mercadeo o comercializacién
estratégica de productos o servicios. El objetivo general del plan consiste en identificar
las oportunidades y alternativas estratégicas del mercadeo, con base en un adecuado

analisis situacional.
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Diamond y Oppenheim (2013) marketing, as much as any area, is a field that requires
information for desicion making. On a day to day basis, marketers find themselves
involved with research, investigation, analysis, evaluation, comparisons, qualitative
measures of psychology and emotion, and quantitative calculations about almost
everything (p. XV)

Rivadeneira (28 de marzo del 2012) Refiere: “Las funciones universales de la
comercializaciébn son: comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacién del mercado. El intercambio

suele implicar compra y venta de bienes y servicios”.

Se puede definir, en resefia de lo descrito, que un plan de comercializacion y/o
marketing, viene a ser una herramienta que permite mediante de sus procedimientos
y técnicas, desarrollar estrategias que conlleven a la empresa a expandirse y
mantenerse en un mercado altamente competitivo, generando un crecimiento

empresarial.

A continuacion se detallan las funciones principales:

e Funcién comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios para poder
adquirirlos eligiendo el méas beneficioso para nosotros.

e Funcidén venta: Se basa en promover el producto para recuperar la inversion
y obtener ganancia.

e Funcidn transporte: Se refiere al traslado de bienes o servicios necesario
para promover su venta o compra de los mismos.

e Tomade riesgos: Entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de la

comercializacion.

‘Las funciones de la comercializacibn son ejecutadas por los productores,
consumidores y especialistas en comercializacion. Los facilitadores estdn con
frecuencia en condiciones de efectuar también las funciones de comercializacion”.
(Rivadeneira, 2012)
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Es importante que todos los participantes en la cadena de comercializacion se vean
involucrados en la formulacion de estrategias, de esta forma se puede lograr opciones
sélidas, seguidas por el compromiso de los integrantes de la organizacion, las cuales
puedan ser cumplidas para el éxito de un plan que conlleve al desarrollo de la

empresa.

Objetivo de un plan de comercializacién y/o marketing

Stanton W. (2009) el plan debe contener una descripcion, bajo el punto de vista
comercial. De los futuros productos o servicios que se lanzaran, el precio y
condiciones de pago que se ofertara, el sistema de comercializacion que se utilizara

y la forma que se dara a conocer a los potenciales compradores.

Talleres Cardenas actualmente posee distintas lineas comerciales, sin embargo no se
ha realizado un analisis comercial, que pueda delimitar y potenciar los productos o
servicios que maximicen las ganancias de la empresa. Mediante el presente plany en

base a la informacién disponible sera fundamental realizar un analisis interno.

Analisis del entorno de un plan de comercializacién

Segun Kotler (2009) “Deben ser analizadas y estudiadas todas las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades que se tenga o puedan surgir en la empresa
o la competencia, lo que nos permitira tener reflejos no solo la situacion actual sino el

posible futuro”.

Para tener un panorama interno y externo claro, se debe tomar algunos factores, que

deben analizarse de manera oportuna, acorde a las necesidades de la empresa.

Los aspectos mas relevantes son los siguientes:

Entorno de la organizacion
e Imagen
¢ Calificacion profesional
e Posicionamiento en la red
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e Mercado

e Red de distribucién
e Competencia

e Producto

e Politica de comunicacion. (Kotler P. , 2009)

Los elementos que propone el autor, forman parte de muchos planes vigentes que se
realizan en la actualidad, por lo que es necesario para la empresa realizar un estudio
gue contenga tales factores. Esto permitira tener un panorama claro de la situacion en
la que se encuentra y se podran realizar distintos planes de accion para corregir

inconvenientes.

Marketing Mix

Segun Kotler (1995), un proceso de comercializacion debe formular cuatro preguntas
fundamentales: ¢cuando?, ¢donde?, ¢a quién? y ¢cdémo? El primero, refiere al
periodo preciso de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia geografica
0 plaza; el tercero, a la definicion del publico objetivo y finalmente, se hace una

referencia a la estrategia a seguir para la introduccién del producto en el mercado.

Para Armstrong (2003) el Marketing Mix es el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta
basada en el mercado meta, esta incluye todo lo que la empresa puede hacer para
influir en la demanda del su producto.

El marketing mix es una “mezcla de ingredientes para generar una oferta de marketing
eficaz dirigida al mercado objetivo” (Kloter., 2004, p.4). Aquellos ingredientes son
considerados como herramientas estratégicas utilizadas por los mercadologos, las
mismas que son conocidas como las 4p. Para Powers y Barrows (2006) “La primera
P, es el producto en si mismo, para continuar con el precio de este, la plaza o plazas

donde sera ofertado y por ultimo la promocion del mismo”.
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Segun Van Hoof (2007) “Las 4p, son las variables controlables que la compafia
manipula para poder lograr sus objetivos”; a este punto Zeithaml y Britner (2003)
agregan que ‘“todas estas variables siempre estaran relacionadas entre si y

dependeran unas de otras”.

En sintesis las preguntas realiza el autor y en concordancia con las definiciones
anteriores sobre el marketing mix, un plan de comercializacion desarrollo elementos
clave, como es el producto, precio, plaza y promocién, centrando los planes que se

vayan a efectuar en los factores que realmente tienen impacto en el mercado.

Producto

Es un conjunto de productos tangibles o intangibles que satisfacen una necesidad
determinada; es la integracion de una serie de satisfactores visuales combinados con
elementos de satisfaccion que no son claramente perceptibles, pero que en conjunto
dan al consumidor la sensacion de haber llenado sus necesidades y/o deseos.
(Fernandez, 2007, p54)

Segun (Acufia, 2013) es la union caracteristicas que constituyen un elemento
dispuesto a ser reconocido. Los productos poseen dos denominaciones que se
definen como tangibles e intangibles. Como su nombre lo precede son los que
podemos tocar, como por ejemplo un mueble, marcador, bicicleta etc. Por otro lado
cuando nos referimos a productos intangibles son aquellos que no podemos palpar
como: una investigacion, trabajo escrito, auditorias, etc. A esta clase de productos se

les denominan servicios.

Los autores William, Michael y Bruce (2004) realizan una clasificacion mas especifica

de productos gue la resume de la manera siguiente:

e Productos de consumo: Son los destinados al consumo personal en los
hogares
e Productos de negocios: Suintencién es la reventa, su uso va en la elaboracién

de otros productos o la provision de servicios en una organizacion
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e Productos segun su duracién y tangibilidad: Este esta clasificado segun la
cantidad de usos que se le da al producto, el tiempo que dura y si se trata de un

bien tangible o un servicio intangible. (William, Michael y Bruce 2004)

La empresa Talleres Cardenas posee una amplia variedad de productos y servicios,
por lo que sera de suma importancia delimitarlos para realizar una efectiva
comercializaciéon. De tal manera que se puedan generar estrategias puntuales que

ayuden a sacar adelante el plan.

Precio
Segun American Marketing Asociation (A.M.A. 2010), define al precio como "la
proporcion formal que indica las cantidades de bienes de dinero o servicios necesarios

para adquirir una cantidad dada de bienes o servicios".

Es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un determinado
producto o servicio, este representa la Unica variable de la mezcla de mercadotecnia
gue genera ingresos para la empresa, el resto solo crea egresos. Sus variables son
precio de lista, descuentos, complementos, periodos de pago y condiciones de crédito.
(Kotler y Armstrong, 2003, p.63)

El precio de un producto es solo una oferta para probar el pulso del mercado. Si los
clientes aceptan la oferta, el precio asignado es correcto; si la rechazan, debe
cambiarse con rapidez. Por otro lado, si se vende a un precio bajo no se obtendra
ninguna ganancia y, en ultima instancia, el producto ira al fracaso. Pero, si el precio
es muy elevado, las ventas seran dificiles y también en este caso el producto y la

empresa fracasaran. (Fisher, Espejo, Hill, 2011, p. 230)

El precio comprende una parte primordial en la oferta de un producto o servicio,
manteniendo una relacion directa en la venta. Todos los conceptos que manejan los
autores para definir el precio, hacen relacion al éxito o fracaso de cualquier empresa
sin importan su etapa de desarrollo. Un ejemplo real, es el que escribi6 Walter
Isaacson 2011 en su libro sobre la biografia de Steve Jobs, en donde describe, que
“La casi quiebra de la famosa empresa Apple fue por motivo del precio, siendo muy

costosos y no estando a la altura de la calidad de su producto”.
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La importancia para Talleres Cardenas de manejar precios acorde al mercado sera

fundamental en las estrategias que se vayan a proponer.

Plaza

Para Serrano (1994) consiste en administrar el producto desde que fabricacion lo
entrega listo para su utilizacion, hasta que llega a mano del consumidor final. El disefio
de los canales, la localizacién de almacenes estratégicamente situados, los equipos

de embalaje, embarque y transporte, son factores muy importantes para esta variable.

Segun Kloter (2007) “la plaza es el canal de marketing (también llamado canal de
distribucion), incluye todas aquellas actividades de la empresa que pone al producto
en disposicion al mercado meta, teniendo como variables: canales, cobertura, surtido,

ubicacion, inventario, transporte y logistica”.

Existen varios canales de distribucion que son citados por algunos autores, sin
embargo los mas generales e importantes para el trabajo de investigacion son los

siguientes:

e Canales directos: Es el cual se tiene una relacion entre el fabricante y el
consumidor final.

e Canales cortos: En este interfiere la empresa, el intermediario y finalmente el
consumidor final.

e Canales largos: Aqui se cuenta con la participacion del fabricante, mayoristas,
detallistas y el consumidor final. Canales Doble: Participan el fabricante, agente
exclusivo, mayorista, detallistas y consumidor final. (Mufiz, 2010).

La distribucion en conclusion, es la relacion que posee el vendedor con su cliente,
delimitando de esa forma el contacto y responsabilidad que el fabricante tiene con su
producto. La organizacion debe centrarse en uno de ellos, para lograr una correcta
distribucion vy fijacion de mercado. Algunas empresas han sabido aprovechar dicho
elemento, debido al analisis que tienen de sus organizaciones, como las

multinacionales Coca Cola, Nestlé, Pepsi, entre otros.
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Promocién

Segun Acuiia (2013) “Son las estrategias que la empresa tiene realizar para que el
publico quiera consumir y comprar los productos se ofrezcan, esto es el
convencimiento mediante la exaltacion de las caracteristicas del producto que se

disponga.”

La forma en que se combinaran los distintos instrumentos de comunicacién dependera
de las caracteristicas del producto, del mercado, de los competidores y de los
objetivos y las estrategias de la empresa. En general supone la combinacion de las
siguientes actividades: venta personal, promocion de venta, relaciones publicas y
publicidad. (Casado, Sellers, 2006)

La promocion es necesaria para la propagacion de informacién para los demandantes.
En referencia a lo descrito por los autores, se debe tomar con importancia este
elemento. Al formular estrategias que estén dirigidas de manera correcta, se podra

ganar mas mercado, fortaleciendo el ya establecido.

1.3 LA EMPRESA TALLERES CARDENAS

1.3.1 GENERALIDADES

Talleres Cardenas es una empresa que ha contribuido durante 25 afios con las
grandes, medianas y pequefias industrias a nivel nacional, ofreciendo sus servicios
en mecanica industrial, disefio y fabricacién de proyectos especiales, servicios de
construccion de piezas en serie dentro de lo cual ofrece productos para la produccién
agricola-floricola. Actualmente esta ubicada en la ciudad de Cayambe provincia de
Pichincha, equipada con maquinaria e infraestructura su objetivo es continuar

expandiéndose para contribuir con el pais y su sociedad. (Talleres Cardenas, 2015)

A continuacion se cita la mision y vision actual de la empresa por las que se plantean

actualizarla.

1.3.2 MISION
Prestar servicios de manera eficiente, al brindar soluciones practicas y sencillas en
funcion de las necesidades inmediatas y futuras de las grandes, medianas y pequefias

industrias a nivel nacional.
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1.3.3 VISION
Ser una empresa con prestigio a nivel nacional, reconocida por sus logros y

profesionalismo en su trabajo.

1.3.4 PRODUCCION

Todos los trabajos que realiza Talleres Cardenas son acorde a las necesidades del
cliente, en algunos casos se aflade, modifica dimensiones o disefio con el propdsito
de mejorar un proyecto especial. Se divide en dos grupos la produccion de la empresa

produccion en serie y proyectos especiales, los cuales se detalla a continuacion:

PRODUCCION EN SERIE: La empresa produce accesorios de fumigacion, esto lo
hace durante todo el afo, trabaja con distribuidores y plantaciones directamente.
Talleres Cardenas tiene un extenso catalogo de productos que se envia a los clientes
via internet, cada semestre o cada vez que se genera un nuevo producto. Se realiza
reuniones semestrales con los clientes, con el objetivo de innovar los productos y
verificar la satisfaccién de las necesidades de los clientes. La empresa posee varios
proveedores, por lo tanto la provision de materia prima no es un problema. Con
respecto al stock de materia prima y producto terminado, la empresa trabaja con

pedidos por via telefénica, fax e internet.

Priore y Sabel como cita Gutiérrez (2014) piensa que Las Fluctuaciones tal vez
frenaran el crecimiento desviando la atencion de la tarea de mejorar el proceso y el
producto, pero no paralizarian la inversion, como sucede en el sistema de produccion

en serie, en el que perturba el calculo de las decisiones de inversion. (p. 165)

PROYECTOS ESPECIALES: enfocado a la produccién de maquinaria y equipos
personalizados, instalaciones industriales, montaje de maquinaria y asesoramiento
para mejorar la produccion. Con relacion a la competencia la empresa maneja buenos
precios, los clientes aumentan en lugar de disminuir y cada vez se puede atender a
mas personas gracias a la tecnologia que la empresa posee. Los proveedores de

materia prima son los mismos para proyectos especiales y produccién en serie.
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO

Un plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion es muy util
para analizar el estado actual de la organizacion para el fortalecimiento
empresarial. Crear estrategias que beneficien la comercializacién de cualquier
producto que pueda ser distribuido a nivel nacional. Por tal motivo la
organizacién se vera beneficiada en la formulacién de estrategias que puedan
ser aplicables en cualquier ambito comercial.

El comercio nacional puede servir a muchas empresas a crecer de forma
exponencial, por lo que encaminar a la empresa en tal sentido, puede
convertirse en una gran fuente de oportunidades en cuanto a un crecimiento
gue se ha podido ver en las empresas que han alcanzado la excelencia como
muchas multinacionales.

La diversificacién de productos y servicios que posee la empresa da una amplia
perspectiva para crear un optimo plan estratégico y de comercializacion, ya que
se puede analizar que producto o servicio estd siendo desaprovechado y
potencializarlo con las herramientas adecuadas.

Talleres Cardenas tiene trayectoria de 25 afios en el mercado local, ha
resultado fuerte frente a sus competidores, demostrando que tiene oportunidad
en el mercado nacional por la calidad y precio de sus productos y servicios.
Talleres Cardenas se ha mantenido por 25 afios en el mercado, sin embargo
no ha podido aumentar su desarrollo empresarial, esto debido a la falta de
planeacion y formulacion de objetivos que le permitan crecer frente a su
competencia, por tal motivo la necesidad de un plan estratégico de desarrollo
institucional y comercializacién viene a ser parte fundamental para que la

empresa alcance un posicionamiento importante en el mercado.

29



CAPITULO I
DESARROLLO METODOLOGICO

INTRODUCCION

En el presente capitulo se realiza el desarrollo de aspecto metodoldgico de la

investigaciéon analizando los siguientes aspectos:

1.

Encuesta a los integrantes de la empresa Talleres Cardenas. Con el
objetivo de conocer experiencia y capacitacion que posee el recurso
humano: para emprender el crecimiento empresarial.

Encuesta a los clientes. Cabe indicar que los productos son distribuidos
a nivel nacional, con el proposito de analizar su nivel de satisfaccion y
establecer posibles soluciones en el caso de encontrar clientes
inconformes.

A través de una Matriz FODA, se establece el diagndstico estratégico a
aplicarse en el desarrollo del plan estratégico de desarrollo institucional
y de comercializaciéon en la empresa Talleres Cardenas.

Metodologia para el desarrollo del plan estratégico de desarrollo
institucional y comercializacién en la empresa Talleres Cardenas.

El escenario de la empresa para el 2021.

2.1 ENCUESTA ALOS INTEGRANTES DE LA EMPRESA
TALLERES CARDENAS

Las encuestas que se utilizaron para el analisis de datos han sido validados en la

institucion ya que fueron creadas por el Departamento de Recursos Humanos de

Talleres Cardenas en base al sistema de gestion propio utilizado para organizar y

tabular informacion, dicha informacién fue corregida por el tutor de Ia

investigacion, para obtener resultados mas apropiados a los objetivos de la

presente investigacion.

211 PERFIL DE LOS INTEGRANTES DE LA EMPRESA

Talleres Cardenas es una empresa familiar, cuenta con 14 personas en su

estructura. La empresa se dedica a la produccion en serie y a la ejecucion de
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proyectos por lo que requiere de personal calificado, en soldadura, maquinado y

montajes industriales.

A continuacion se expone lo obtenido del perfil de los integrantes encuestados:

FORMACION ACADEMICA

Tabla 1: Formacién Académica

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
PRIMARIA 1 7,14 %
SECUNDARIA 7 50,00 %
TECNOLOGIA 2 14.29 %
INGENIERIA 4 28,57 %
TOTAL 14 100 %

Gréafico 1: Formacién Académica

7,14%

M Primaria
H Secundaria
i Tecnologia

Ingenieria

Analisis

El 50% de los integrantes de la empresa tienen estudios secundarios y son las
personas que realizan trabajos como operarios, sin embargo esto no refleja falta de
conocimiento especializado ya que continuamente el personal estd en capacitacion
por exigencia de sus clientes, directivos y entorno, tales como cursos de soldadura,
seguridad industrial e higiene, montajes mecéanicos, entre otros. El 28.57% poseen
titulo de educacién superior, coincidentemente son los directivos de la empresa y

participan activamente en la toma de decisiones principalmente para lo que este
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trabajo pretende enfocar, planeacion estratégica de desarrollo institucional y

comercializacion de sus productos y servicios.

ESTADO CIVIL
Tabla 2: Estado Civil
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
SOLTERO/A 2 14.29 %
CASADO/A 9 64.29 %
DIVORCIADO/A 2 14.29 %
UNION LIBRE 1 7.14 %
TOTAL 14 100 %
Grafico 2: Estado Civil
7,14%
M Soltero
M Casado
 Divorciado
= Unién Libre
Andlisis

Segun los resultados obtenidos el 64,29% del personal es casado, y el 7,14% vive en
union libre debidamente legalizada, o que nos muestra un 71.43% de personas que
tienen cargas familiares. Utrech (2009) refiere: “Las personas que estan
comprometidas disfrutan mas de la vida y del trabajo, por lo que, no sélo son mas
felices en su dia a dia, sino que, ademas tienen un mayor éxito”. Esto influira en el

interés por el crecimiento empresarial de sus colaboradores.
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AREA DE LA EMPRESA EN LA QUE LABORA

Tabla 3: Area de la Empresa

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
ADMINISTRATIVO 2 14.29 %
VENTAS 1 7.14 %
OPERACIONES/PRODUCCION 11 78.57 %
TOTAL 14 100 %

Gréafico 3: Area de la Empresa

E Administrativo
M Ventas

I Operaciones -
Produccion

Analisis

Con lo expuesto en la tabla 3 y grafico 3, se puede observar que la mayoria del
personal se dedica a la produccion y las areas administrativa - ventas estad conformado
por 1 persona que representa el 7.14% del personal en la empresa, de modo que para
conocer la situacién actual se debera analizar todas las areas con el propésito de
socializar la planeacion estratégica de desarrollo institucional y comercializacion que

se vaya a realizar.

21.2 RESULTADOS DE LA ENCUESTA A LOS INTEGRANTES DE LA
EMPRESA TALLERES CARDENAS
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Pregunta 1: ;,Qué lo motivé para trabajar en Talleres Cardenas?

Tabla 4: Motivacién

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
MEJORAR ECONOMIA 8 57.14 %
GANAR EXPERIENCIA 3 2143 %
AMPLIAR CONOCIMIENTOS 3 21.43 %
TOTAL 14 100 %

Gréfico 4: Motivaciéon
B Mejorar
Economia
® Ganar
Experiencia
= Ampliar

Conocimientos

Analisis

El 57,14% de los integrantes ingresé a Talleres Cardenas para mejorar su economia,

por lo que se puede afirmar que la empresa reconoce el esfuerzo de sus integrantes

y su trabajo es bien remunerado. Debido a su trayectoria y antigiiedad en el mercado,

la organizacion se caracteriza por brindar un sin nimero de conocimientos a sus

integrantes para mejorar continuamente y obtener productos y servicios de calidad.

Pregunta 2: ¢ Cudl es la expectativa de trabajar para Talleres Cardenas?

Tabla 5: Expectativa

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
RECIBIR CAPACITACION 0 0.00 %
GENERAR INGRESOS 0 0.00 %
AMBAS 14 100.00 %
TOTAL 14 100 %
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Grafico 5: Expectativa

0,00%

m Recibir
Capacitacion
M Generar

Ingresos
= Ambas

Andlisis

El 100% del personal afirma que conocen claramente que recibir capacitacion y
generar ingresos va de la mano con los ingresos que perciben. Estan conscientes que
al mejorar su posicién en la empresa repercutira en la ganancia monetaria, esto nos
ayuda a entender que la empresa cuenta con gente comprometida con su trabajo y
estan en la busqueda de la mejora continua para si mismos.

Pregunta 3: ¢, Conoce sobre la planeacion estratégica de la empresa?

Tabla 6: Conocimiento

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
MUCHO 4 28.57 %
POCO 10 71.43 %
NADA 0 0.00 %
TOTAL 14 100 %

Gréafico 6: Conocimiento
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Andlisis

Solo el 28, 57% del personal que labora en la empresa conoce sobre la planificacion
estratégica de la empresa, tomando como referencia tal situacién se debe prever que
el plan a ejecutarse tendra que socializar con todos los integrantes de la empresa.

Esto permitir4 la ejecucion correcta de los objetivos y metas propuestas.

Pregunta 4. ¢Usted cree que Talleres Cardenas pueda mejorar sus

resultados empresariales?

Tabla 7: Oportunidad de Mejora

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 14 100.00 %
NO 0 0.00 %
TOTAL 14 100 %

Grafico 7: Oportunidad de Mejora
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Andlisis

Con sus 25 afios en el mercado ha tenido que evolucionar a cada paso, por
razones propias y a causa de las exigencias de sus clientes. Mejorar su nivel
empresarial no solo es compromiso Yy deseo de sus directivos sino de todos los
integrantes ya que si crece se veran mejoras que beneficiaran a cada uno de los
gue conforman la empresa. Segun los datos obtenidos Grafico 7, el 100% de los

encuestados confian que la empresa puede mejorar sus resultados empresariales.
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Para lo cual se establecié la pregunta que a continuacién se detalla, una vez
aplicada en la encuesta se analizara los resultados para proponer la mejora en las
deficiencias.

Pregunta 5: Con respecto a la pregunta 4. ¢En qué aspecto cree que la

empresa deberia mejorar sus resultados empresariales?

Tabla 8: Oportunidad de Mejora por Area

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
ORGANIZACION 8 57.14 %
PRODUCCION 2 14.29 %
COMERCIALIZACION 4 28.57 %
TOTAL 14 100 %

Grafico 8: Oportunidad de Mejora por area
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Analisis

El 57,14% de sus integrantes opina que Talleres Cardenas deberia mejorar en su
aspecto organizacional, y otros en su comercializacién. Tomando en cuenta que se
tiene una minoria en produccion, el plan estratégico de desarrollo institucional se

reforzard en los dos aspectos mencionados.
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Pregunta 6: ¢ Recibe capacitacion por parte de la empresa?

Tabla 9: Capacitacion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 vez por afio 0 0.00 %
2 veces por afio 0 0.00 %
Mas de 2 veces por afio 14 100.00 %
TOTAL 14 100 %

Gréfico 9: Capacitacion
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Andlisis

El 100% de los integrantes de la empresa reciben capacitacion mas de dos veces
al afio en sus respectivas areas, lo que muestra que la Empresa tiene una mano
de obra calificada e innovada. Las capacitaciones estan de acuerdo a las
normativas que sus clientes tienen como exigencias para trabajar con ellos, la

empresa toma estas exigencias como oportunidad de mejora y por ende estan

enfocadas para el mejoramiento del negocio.
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Pregunta 7: ¢Usted cree que los productos y servicios se pueden

comercializar de mejor manera a nivel local?

Tabla 10: Expansion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 12 85.71 %
NO 0 0.00 %
DESCONOZCO 2 14.29 %
TOTAL 14 100 %

Gréfico 10: Expansion
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Andlisis

Es de conocimiento de los integrantes de la empresa que poseen productos y
servicios de calidad debido a las exigencias internas. El 85,71% confia en que se
puede comercializar de mejor manera a nivel nacional por las caracteristicas y
calidad. Sin embargo se debe analizar cambios para mejorar la calidad y costo de
los productos y servicios para que estos sean mas competitivos, al generar

estrategias que sean utiles para un proceso de mejora continua.

2.1.3 CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS INTEGRANTES
DE LA EMPRESA TALLERES CARDENAS
Los datos recopilados permitieron conocer que Talleres Cardenas se encuentra
liderada por profesionales y personal muy capacitado con mucha experiencia que
han adquirido a través de los afios de vida del Taller. La mayor parte de su personal

tiene familia, esto conduce a considerar que cuidardn de su trabajo y
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continuamente buscardn mejorar en sus labores para bien propio y de los suyos,
al ser su objetivo principal la generacion de ingresos y crecimiento personal se
tiene un sistema dispuesto a la mejora, por lo que proponer cambios para mejorar
seran bien acogidos por sus integrantes.

Debido a las exigencias de sus principales clientes, la empresa esta continuamente
capacitando a su personal, lo que es bueno para mantener un nivel competitivo.
Por otro lado los directivos son los Unicos que estan al tanto de la planeacion
estratégica de la empresa, esto genera descoordinacién en el cumplimiento de
objetivos que pueden llegar a afectar el alcance de metas propuestas. Sus

integrantes consideran que se puede mejorar los resultados de la empresa.

2.2 ENCUESTA A CLIENTES

2.2.1 EVALUACION POR PARTE DE LOS CLIENTES SOBRE EL
FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

Es importante conocer la opinién de los clientes acerca de la empresa, de esta
manera se puede establecer estrategias para mejorar los resultados de los
productos y servicios de la organizacion. Teniendo en cuenta lo anterior se realiz6

la encuesta.

Los resultados de esta encuesta se analizaran a continuacion:

Pregunta 1: ;Cémo califica la atencion del cliente en la empresa Talleres

Céardenas?
Tabla 11: Atencién al Cliente
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
BUENO 18 90.00 %
REGULAR 2 10.00 %
MALO 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %
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Grafico 11: Atencién al Cliente
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El 90% de los clientes de la empresa Talleres Cardenas coinciden que tiene un
buen sistema de atencién al cliente, se fomenta en el entorno la cordialidad y
aprecio hacia los compradores, puesto que de ellos depende los ingresos y
mantencion de la organizacion. “Tu objetivo como empresa no es tener solamente
el mejor servicio al cliente, sino que sea legendario”. (Sam Walton, 1990) fundador
de Wal-Mart. Tener presente este fundamento es esencial para el éxito de la

entidad.

Pregunta 2: ¢Ha recibido asesoria técnica por parte de los colaboradores

de Talleres Cardenas?

Tabla 12: Asesoria Técnica

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
SIEMPRE 16 80.00 %
FRECUENTEMENTE 4 20.00 %

A VECES 0 0.00 %
NUNCA 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %
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Grafico 12: Asesoria Técnica
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Los indicadores muestran una buena asistencia técnica, esto se encuentra con la
capacitacion, la cual sirve para mantener actualizados a todo el grupo de trabajo
gue se desenvuelve en todas sus actividades diarias de manera fluida y efectiva,
de esta manera se contribuye con la venta de productos y servicios que la empresa

oferta. El 80% de los clientes ha sido asesorado por el personal de la empresa.

Pregunta 3: ¢ Sus reclamos son atendidos?

Tabla 13: Atencidn de Reclamos

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
INMEDIATAMENTE 16 80.00 %
FUERA DE TIEMPO 3 15.00 %
NO FUERON ATENDIDOS 1 5.00 %
TOTAL 20 100 %

Gréafico 13: Atencion de Reclamos
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Andlisis

Parte de la atencién al cliente es dar solucién a los reclamos, ya sea por productos
con defectos o servicios no conformes. El 80% de los reclamos han sido atendidos
inmediatamente Sin embargo por el volumen de trabajo no es posible atender
estas necesidades en un 100% por lo que el indicador refleja que al 15% de los
clientes se les atendié fuera de tiempo y en un 5% no se pudo satisfacer el
reclamo. Esto nos permite visualizar un punto de mejora en la empresa. Segun los
datos historicos facilitados por la empresa, los reclamos tratan de errores de
facturacion, despacho de materiales y de pedido. Debido a la cantidad de
despachos que maneja la empresa son los reclamos mas comunes que atiende la
empresa.

Pregunta 4: ;Considera a Talleres Cardenas una empresa confiable?
Tabla 14: Confianza

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 20 100.00 %
NO 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %

Grafico 14: Confianza
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Analisis

El 100% de los clientes consideran confiable a Talleres Cardenas. Lo que significa
gue la empresa ha demostrado experticia y calidad en los productos y servicios
gue ofrece. Ademas ratifica que la empresa puede extenderse a nivel nacional.
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“Lleva 20 afios construir una reputacion y 5 minutos destrozarla. Si piensas en ello

haras las cosas de forma diferente” (Warren Buffett, 2012)

Pregunta 5: ¢(Qué opina de la logistica en la entrega de los productos y

servicios de Talleres Cardenas?

Tabla 15: Logistica

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
EXCELENTE 15 75.00 %
BUENO 5 25.00 %
REGULAR 0 0.00 %
MALO 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %

Gréfico 15: Logistica
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La respuesta de entrega de los mercancias en la empresa es satisfactoria, ya que
un 75% de los clientes coinciden que el servicio es excelente, 25% bueno y
ninguna opina que este sea regular o malo. Se debe considerar como estrategia
el realizar convenios con organizaciones o cooperativas de transporte para que

las entregas sean en lo posible mas eficientes y oportunas.

2.2.2 CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS CIENTES SOBRE

LA EMPRESA
Segun los encuestados Talleres Cardenas brinda una buena atencién al cliente,

tiene claro que este es un recurso para mantener su mercado. Se menciona en la
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tabla 8, que la capacitacion es parte fundamental de la empresa, esto se encuentra
ligado con la asesoria técnica, ya que el personal calificado genera respuestas
coherentes y Utiles a las necesidades inmediatas y futuras de los clientes. Al
visualizar que el 15% de los reclamos fueron atendidos fuera de tiempo es un
indicador de mejora, por lo que un 6ptimo seguimiento de reclamos dara mas

prestigio a la empresa.

La encuesta muestra los problemas que tiene Talleres Cardenas en cuanto a la
atencion a los clientes y la calidad del producto-entre otros inconvenientes a los
gue se planteara mejoras con el plan estratégico de desarrollo institucional y

comercializacion.

2.2.3 EVALUACION POR PARTE DE LOS CLIENTES A LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS

La opinion de los clientes acerca de los productos y servicios es un factor

importante, determinar como el cliente ve a estos en términos de calidad,

durabilidad, precio y capacidad de respuesta para poder realizar una

retroalimentacion efectiva. Los datos obtenidos fueron los siguientes:

Pregunta 1. En su criterio, considera que la calidad de los productos y

servicios son:

Tabla 16: Calidad

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
EXCELENTE 18 90.00 %
BUENO 2 10.00 %
REGULAR 0 0.00 %
MALO 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %
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Gréafico 16: Calidad
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El 90% de los clientes encuestados opinan que la calidad de los productos y
servicios es excelente, esto gracias a la experiencia que posee la empresa en la
realizacion de productos y servicios, sin embargo en un mercado competitivo y
cambiante se debe analizar continuamente estos datos para mantenerse a la
vanguardia.

Pregunta 2: ;Con que frecuencia ha recibido productos y servicios no

conformes?

Tabla 17: Producto Conforme, no Conforme

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
NUNCA 19 95.00 %
OCASIONALMENTE 1 5.00 %
FRECUENTEMENTE 0 0.00 %
TODAS LAS VECES 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %
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Grafico 17: Producto Conforme, no Conforme
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A pesar de los esfuerzos por ofrecer productos y servicios con cero defectos, un
cliente ha recibido producto con defecto, se realizo una investigacion acerca de
este tema y se determindé que hubo error por ambas partes, a pesar de tener
registro de acta entrega-recepcion firmada, tanto el supervisor de la empresa

como del cliente no se percataron de un faltante en el servicio.

Pregunta 3: ¢La durabilidad de los productos con respecto a otros

similares?
Tabla 18: Durabilidad
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
SUPERIOR 18 90.00 %
IGUAL 2 10.00 %
INFERIOR 0 0.00 %
TOTAL 20 100 %
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Gréafico 18: Durabilidad
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Se conoce que los productos tienen un competidor de importacion en el mercado
nacional, por razones de confidencialidad no se mencionara la empresa. El 90%
de los clientes opinan que los productos de Talleres Cérdenas superan la
durabilidad, el 10% considera que es igual, lo que muestra un factor benéfico para
el objetivo de comercializacion.

Pregunta 4: ¢ El tiempo de entrega de los productos, se hace?

Tabla 19: Capacidad de Respuesta

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
CUANDO LO SOLICITA 11 55.00 %
CUANDO EL PROVEEDOR 9 45.00 %
PUEDE ENTREGAR
TOTAL 20 100 %

Gréfico 19: Capacidad de Respuesta
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Andlisis

Segun los resultados el 55% de los clientes coinciden que el tiempo de entrega se
hace cuando éste lo necesita, y el 45% cuando el proveedor tiene disponibilidad
de este. Esto sugiere que la empresa debe tener un mejor control de inventarios
en la produccién, desde materia prima hasta el producto terminado, para satisfacer

siempre los requerimientos de los elementos en cuanto al tiempo de entrega.

2.2.4 CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES

SOBRE LOS PRODUCTO Y SERVICIOS.

Debido a la aceptacion de los productos y servicios por parte de los clientes, se
puede concluir que este tiene oportunidad de expansion en el mercado nacional
segun la tabla 14.

Por medio de la encuesta se pudo confirmar que el producto frente a la
competencia tiene mayor durabilidad.

Una debilidad de la empresa es la entrega del producto porque el 55% se realiza
oportunamente de acuerdo a la necesidad del cliente y el restante queda
pendiente por parte del proveedor, es decir hay inconformidad en ciertas entregas.

2.3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA TALLERES

CARDENAS

Por medio de los resultados obtenidos en las encuestas, se mantuvo una reunion
con los directivos e integrantes de la empresa Talleres Cardenas donde se realizé
un analisis general, interno y externo de la situacion actual de la empresa para

determinar el diagnostico estratégico por medio de un analisis FODA:

Tabla 20: FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1: Maquinaria, equipos e infraestructura | O1: Crecimiento en la produccién agricola
moderna y floricola a nivel mundial.

F2: Accesibilidad financiera en bancos | 02: Demanda de productos que posean
nacionales. calidad y precio.

F3: Estabilidad y experiencia laboral.
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F4: Experiencia en el mercado. 03: Creacion de incentivos productivos
F5: Desarrollo en procesos de produccion | para las exportaciones.

0O4: Disposicion del internet para
recoleccion de informacion de posibles
clientes.

05: Apoyo de entidades financieras para
proyectos de produccion nacional.

DEBILIDADES AMENAZAS
D1: Insuficiente de planeacidn estratégica | Al: Incertidumbre politica en el pais.
D2: Carencia de promocién y publicidad | A2: Cambios de reglamentos tributarios y

de sus productos y servicios. comerciales.

D3: Problemas con el control de | A3: Desarrollo de nuevos productos.
inventario. A4: Inestabilidad econdmica.

D4: Escases de objetivos y metas. A5: Internacion de empresas mas grandes

D5: Carencia de alianzas estratégicas.

A partir de la informacion anterior se realizo el cruce de la matriz FODA para

determinar las estrategias que permitan mejorar a la empresa.

2.3.1 Estrategia FO

F1, F3, O2, Debido al crecimiento en la produccion agricola —floricola a nivel
mundial se puede realizar una estrategia comercial para la expansion de las
ventas en los productos y servicios, en la que se pueda llegar a mas distribuidores
nivel local, para de esta manera generar mas ingresos en la empresa.

2.3.2 Estrategia FA

F3, F4, A5, Tomando en cuenta la trayectoria, el personal altamente calificado, la
experiencia en el mercado local, se puede innovar para mantener la fortaleza
frente a la competencia, para lo cual se debe realizar una estrategia para la

mejora continua del producto.
F1, F4, A3, Gracias a la fiabilidad comercial y productos de calidad que la empresa

ofrece, se puede enfrentar a la competencia por medio de una mejor atencién a

sus clientes y necesidades.
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2.3.3 Estrategia DO

D1, D2, D4, D5, 02, por medio de la creacidon de un plan estratégico de
desarrollo institucional y comercializacion se pretende suplir las debilidades
analizadas en el cruce del FODA, de esta manera se puede establecer objetivos

y planteamientos claros que permitan el crecimiento de la empresa.

D2, D4, O4, aprovechar la tecnologia para promocionar los producto y
servicios al buscar nuevas alternativas de mercado es una estrategia a tomar

en cuenta

2.3.4 Estrategia DA

D1, D3, D4, A5, Fomentar reuniones y comunicaciones entre los miembros de la
organizacion sobre los planes que se vayan a realizar para mejorar el control y

funcionamiento de la empresa.

2.4 METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DEL PLAN
ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL

La metodologia para realizar el plan estratégico de desarrollo institucional de la
empresa Talleres Cardenas esta basado en el esquema que utiliza la Universidad

de Otavalo.
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Grafico 20: Esquema del Proceso de Planificacion Estratégico
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A partir del diagnéstico estratégico del analisis FODA, se determinaron fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, para pasar de la situacién actual a la
deseada reflejada en la vision y los objetivos estratégicos que permiten trazar las
estrategias y planes de accion. Talleres Cardenas cuenta con la mision, vision y
valores corporativos desarrollados, los cuales fueron actualizados para adecuarlos

a los objetivos de la investigacion.

DETERMINACION DEL ESCENARIO PARA EL 2021

Se determind el escenario por medio del diagndstico y el andlisis del cruce FODA

para establecer las acciones para el afio que se esta planificando la visién y
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objetivos empresariales, de esta forma anticipar futuros inconvenientes, y

desarrollar acciones para contrarrestar posibles problemas.

Se ha identificado el escenario para el afio 2021 de la siguiente manera:

Cambios de reglamentos tributarios y comerciales.
Innovacion de productos existentes.

Elaboracién de nuevos productos por parte de la empresa.
Aparicion de competidores con precios bajos.

Nueva tecnologia para mejorar los productos y rentabilidad.
Nuevas vias para la promocion.

Estabilidad econdémica del pais.

CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO I

Como resultado del desarrollo metodolégico se llega a las conclusiones parciales

siguientes:

La encuesta a los integrantes de la empresa permitiéo conocer el potencial
de recursos humanos para el crecimiento empresarial de Talleres
Céardenas. Los datos reflejaron que la mayoria de los integrantes estan
interesados en materializar un plan que permita la mejora de la empresa.
Se realiz6 una encuesta a los clientes de la empresa, con esta informacion
se conocié que la organizacion tiene un alto nivel de aceptacién, por
motivos de confidencialidad no se puede revelar el nombre de las empresas
encuestadas.

Las encuestas realizadas a los clientes demostraron que los productos y
servicios pueden incrementar su comercializacion a nivel nacional gracias
a su calidad.

Por medio de la matriz FODA elaborada en base a las encuestas realizadas
a integrantes de la empresa, conversaciones con los directivos y clientes
pudieron establecer las estrategias para el desarrollo institucional vy
comercializacion de los productos y servicios.

Al recopilar informacién por medio de encuestas y el analisis FODA se

obtuvieron bases para la realizacion del plan estratégico de desarrollo
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institucional y comercializacion que se aborda en el tercer capitulo de esta
investigacion.

El escenario previsto para el 2021 posibilitara la proyeccion establecida de
la empresa y ayudara a contrarrestar futuros inconvenientes, permitiendo
desarrollar acciones para eliminar posibles problemas en los planes de
accion desarrollados para la comercializacion de productos y servicios a

nivel nacional.
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CAPITULO I

PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL Y

COMERCIALIZACION

En el presente capitulo se muestran los principales resultados de la investigacion:

Plan Estratégico de Desarrollo Institucional, Plan de Comercializacion y validacion de

los resultados.

3.1

3.1.1

3.1.2

3.1.3

PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL

MISION

Somos una empresa metalmecanica industrial cuyo principal proposito es
ofrecer productos y servicios de calidad adaptados a las necesidades de
nuestro entorno, con personal altamente capacitado, excelente servicio al
cliente, comprometida con la seguridad industrial y la salud ocupacional de sus

colaboradores.

VISION

Ser para el aflo 2021 una empresa metalmecanica industrial reconocida en la
Sierra por la calidad de sus productos y servicios, asi como por su expansion

en el mercado.

VALORES CORPORATIVOS

Equidad: Facilitamos el desarrollo integral de los integrantes y su familia,
mediante la distribucion justa e imparcial de los beneficios que la empresa
otorga.

Honestidad: Realizamos todas las operaciones con trasparencia y rectitud.

Lealtad: Somos fieles a la organizacion, buscamos su desarrollo y
permanencia en el tiempo.

Responsabilidad: Obramos con seriedad, en consecuencia con nuestros
deberes y derechos, acorde con nuestro compromiso con la empresa.

Respeto: Escuchamos, entendemos y valoramos al otro, buscando armonia en
las relaciones interpersonales, laborales y comerciales.
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3.1.4

3.1.5

Mistica: El trabajo lo realizamos bien desde el principio, con la conviccion de
entregar lo mejor.

Confianza: Cumplimos con lo prometido al ofrecer los mejores productos y
Servicios a un precio justo y razonable.

Trabajo en Equipo: Con el aporte de todos los que intervienen en los
diferentes procesos, buscamos el logro de los objetivos organizacionales.

AREAS DE RESULTADO CLAVE

Las areas de resultados estan planteadas para la proyeccién estratégica de la
empresa, en la que se concentran los objetivos estratégicos que daran

cumplimiento a la vision:

ARCL1: Mejora continua del producto y servicio
ARC2: Atencion a clientes y necesidades
ARC3: Promocioén y publicidad

ARC4: Crecimiento institucional

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos representan resultados que se deben obtener para
darle cumplimiento a la Visiébn. Para la empresa Talleres Cérdenas se

considerd las estrategias siguientes:

ARC1: Mejora continua del producto y servicio

Objetivo 1: Mejorar continuamente los productos y servicios que Talleres

Céardenas ofrece, con los criterios de medida siguiente:

1.1 Crear un departamento de calidad para controlar los estandares de los
productos y fases de los servicios que se brindan por medio de los
diagramas de flujo existentes en la empresa.

1.2 Crear empaques para la entrega de productos al por mayor, como cajas
con el logo de la empresa que indiquen el nimero de unidades del producto
gue se vende, ademas de fundas con el mismo concepto para el despacho

de productos méas pequenios.
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1.3 Realizar mensualmente evaluaciones a los clientes, por medio de un
formato para evaluar la satisfaccion, logrando no menos de un 95% de
satisfaccion de los clientes.

1.4 Analizar los productos y servicios de la competencia mediante un formato
de control.

1.5 Innovar los productos y servicios para lograr una mejor relacion de

calidad/precio y poder competir en el mercado.

GRADOS DE CONSECUCION

Tabla 21: Mejora continua del producto y servicio

N° INDICADORES 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021

1.1 | % Creacion departamento de calidad - 100

1.2 | Creacion empagues para productos - X X X X

1.3 | % de satisfaccion a los clientes 95 96 97 98 99

1.4 | Analisis de productos y servicios de la - X X X X
competencia

1.5 | Mejorar calidad/precio con relacién a - X X X X
la competencia

ARC2: Atencion a clientes y necesidades

Objetivo 2: Mantener una continua comunicacién con los clientes para

determinar sus necesidades y expectativas, con los criterios citados a

continuacion:

2.1Crear una central IP que indica las areas y extensiones a los que los clientes
pueden dirigirse.

2.2Elaborar un sistema para la gestién de requerimientos y reclamos.

2.3 Capacitar a los integrantes en atencion al cliente anualmente.

2.4 Enviar informacién trimestralmente a los clientes acerca de los productos y
servicios que se crea 0 mejora.

2.5Instalar una recepcion y area de espera dentro de la empresa, para mejorar

la atencion al cliente al interior de las instalaciones.
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GRADOS DE CONSECUCION

Tabla 22: Atencién a clientes y necesidades

N©° INDICADORES 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021

2.1 | Creacién de central IP - - X X X

2.2 | Elaboracion sistema de - X X X X
requerimientos y reclamos

2.3 | Capacitacién en servicio al cliente X X X X X

2.4 | Envio de informacioén a clientes - X X X X

2.5 | Instalacion de recepciébn en la - - X X X
empresa

ARC3: Promocion y publicidad

Objetivo 3: Captar a nuevos clientes por medio de la promocion y publicidad

con los criterios de medida que se sefialan a continuacion:

3.1Habilitar la pagina web de la empresa www.tallerescardenas.com.ec con

informacion actualizada que transmita el desarrollo de los productos y
servicios a sus potenciales y clientes vigentes.

3.2Hacer un jingle publicitario para difusiéon radial, de modo que se pueda llegar
a mas clientes en zonas rurales.

3.3Crear una fanpage en Facebook que permita llegar a potenciales clientes a
nivel nacional.

3.4Hacer un catalogo de productos y servicios digital.

3.5Etiquetar productos y servicios, por medio de placas metalicas con el logo
de Talleres Cardenas acompafado de datos especificos para obtener

diferenciacion y reconocimiento de quienes lo producen.

GRADOS DE CONSECUCION
Tabla 23: Promocion y publicidad

N° INDICADORES 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
3.1 | % Habilitacién de la pagina web. 30 100

Actualizacion de datos - X X X X
3.2 | % realizacion jingle publicitario 0 100

Divulgacion radial del jingle - X X X X
3.3 | % creacién de Fanpage 100
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Publicidad en redes sociales X X X X X
3.4 | % realizacién de catalogo 0 100
Actualizacion y  Promociéon del - X X X X
catalogo
3.5 | % Implementacion de etiquetas en 0 100
productos y servicios

ARC4: Crecimiento Institucional

Objetivo 4: Establecer lineamientos para el crecimiento institucional, con los

siguientes criterios de medida.

4.1 Socializar los planes con los integrantes de la empresa.

4.2 Realizar reuniones semanales con los jefes de cada area, para mantener
una optima comunicacion interna.

4.3 Realizar reuniones recreacionales con los familiares de los integrantes de
la empresa, para fomentar una buena relacion entre los miembros, se
programa dichas reuniones en carnaval, dia del trabajador, fiestas
cantonales y en navidad.

4.4 Premiar a los trabajadores, mediante un programa de incentivos, por medio
de la evaluacion trimestral que realiza la empresa, el integrante con mayor
puntuacion recibira el 50% de su salario.

4.5Mejorar uniformes para promover la identidad entre los integrantes de la

empresa.

GRADOS DE CONSECUCION

Tabla 24: Crecimiento Institucional

N° INDICADORES 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
4.1 | % Establecimiento de lineamientos 100
% Socializacion de planes
- 100
estratégicos
4.2 | Realizacion de reuniones semanales X X X X X
4.3 | Programacion de reuniones X X X X X
recreacionales
4.4 | Programa de premiacion a integrantes - X X X X
4.5 | Mejora de uniformes para los - X X X X
integrantes
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3.1.6 ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION
Por medio del diagnodstico estratégico explicado en el capitulo Il se
diferenciaron las estrategias y los planes de accién que permitiran alcanzar los
objetivos estratégicos planteados relacionados con la vision de la empresa.
Las estrategias para el desarrollo institucional de la empresa Talleres Cardenas
hasta el afio 2021 son:
1. Mejora continua de los productos y servicios que la empresa ofrece.
2. Consolidar una éptima comunicacion con los clientes para determinar sus
necesidades y expectativas.
Promocion y publicidad de los productos y servicios que ofrece la empresa.
4. Fomentar la union organizacional por medio de lineamientos para el
crecimiento institucional.
Los Planes de Accion de las estrategias planteadas son los siguientes:
1. Mejora continua de los productos y servicios que la empresa produce.
Tabla 25: Plan de acciéon 1
N° Acciones Responsable Participantes | Periodo | Presupuesto
1.1 | Creacion del Jefe de Gerente
departamento de . o
calidad produccion propietario,
administrador,
RR.HH. 2018
1.1.1 | Determinacion las Jefe de Gerente 975.00
responsabilidades . o
del departamento de produccién propietario,
calidad administrador,
RR.HH.
1.1.2 (_:reacig’)n Jefe de Gerente
Iclrg)i?rgllilgt(éZIigIz:ja el produccién propietario,
administrador,
RR.HH.
1.1.3 | Control de calidad de Jefe de Gerente 2018-
productos y servicios produccién propietario, 2021

administrador,
RR.HH.
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1.2 | Creacion de Jefe de Gerente
empagues para o .
comercializacion propietario,
productos
administracion,
RR.HH.,
cartonera 2000.00
1.2.1 | Seleccién de Gerente Jefe de 2018
prod_uctos que propietario produccion, jefe
requieren este tipo
de empaquetado de
comercializacién
1.2.2 | Aprobacién de Gerente Administrador,
d'S‘?”O de empagques propietario RR.HH. , jefe de
(cajas y fundas)
comercializacion,
jefe de
produccién
1.2.3 | Contratacién del Gerente
disefio de_ los Administrador propietario, jefe
empaques (cajas y
fundas) de
comercializacién
1.2.4 | Despacho de Jefe de Jefe de
productos en produccién producciény jefe | 2018-
empaques
de 2021
comercializacion
1.3 | Evaluacién de los Jefe de Gerente
clientes a la Comercializacion propietario,
empresa
administrador,
RR.HH. y jefe de 2017
produccién 300.00
1.3.1 | Realizacién de Jefe de Administrador,

formato que permita
conocer la opinién

comercializacion

RR.HH. y jefe de

de los clientes produccién
acerca de los
productos y servicios
1.3.2 | Aprobacion de Jefe de
formato Gerente comercializacion,
propietario administrador,

RR.HH. , jefe de

produccién
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1.3.3 | Aplicacién del Jefe de 2017-
formato comercializacion Clientes 2021
1.4 | Analisis de Jefe de Gerente
productos y e L
L comercializacién propietario,
servicios de la
competencia administrador,
RR.HH. y jefe de 2018
produccién
1.4.1 | Realizacion de Jefe de Administrador, 240.00
formato que permita comercializacion | RR.HH. , jefe de
conocer los
productos y servicios produccién
de la competencia.
1.4.2 | Aprobacion de Jefe de
formato Gerente comercializacion,
propietario administrador,
RR.HH. , jefe de
produccién
1.4.3 | Aplicacién del Jefe de 2018-
formato comercializacion Administrador, 2021
RR.HH.
TOTAL PRESUPUESTO ESTRATEGICO 3515.00
2. Consolidar una 6ptima comunicacién de los clientes para determinar
sus necesidades y expectativas.
Tabla 26: Plan de Accion 2
N° Acciones Responsable Participantes Period | Presupuesto
o]
2.1 | Implementar una Gerente
central IP Administrador, propietario, jefe
RR.HH. de
comercializacio 2018
n 410.00
2.1.1 | Definicion de areas Administrador, Gerente
que —  requieren RR.HH. propietario
extensiones
2.1.2 | Aprobacién del Gerente Administrador,
servicio propietario RR.HH.
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2.1.3 | Contratacion  del Gerente 2018-
Servicio Administrador, propietario, 2021
RR.HH. central IP
2.1.4 | Uso del servicio Integrantes de
Administrador, la empresay
RR.HH. clientes
2.2 | Elaboracion un Jefe de Gerente
sistema para la e o
- comercializaciéon propietario,
gestion de
requerimientos y administracion y
reclamos RR.HH.
2.2.1 | Elaboracion de Jefe de Gerente
formatp . Para |- omercializacion propietario, 2018
requerimientos 'y
reclamos administrador 240.00
2.2.2 | Aprobacion del Gerente Jefe de
formato propietario comercializacié
n,
administrador,
RR.HH.
2.2.3 | Aplicacién de Jefe de Jefe de
formato comercializacion | comercializacio
n,
administrador,
RR.HH.
2.2.4 | Tabulacién de Jefe de Administrador,
datos obtenidos comercializaciéon RR.HH. 2018-
con el formato
mensualmente 2021
2.2.5 | Uso continuo Jefe de Clientes
comercializacion
2.3 | Capacitacién alos | Diego Cardenas Integrantes de
integrantes para la empresa
atencion al cliente P
2.3.1 | Elaboracion de | Diego Céardenas Integrantes de 2017-
programa de la empresa 2021 400.00
capacitacion
2.3.2 | Capacitacion a | Diego Céardenas Integrantes de
integrantes de la la empresa
empresa por
medios web
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2.4 Envio de Jefe de Administrador,
|n_formaC|on comercializacion RR.HH. y jefe
trimestral a los
clientes de produccién

2.4.1 | Crear un correo Jefe de Administrador,
electronico: . comercializacién RR.HH. y jefe
productosé&servicio
s@tallerescardena de produccién
s.com.

2.4.2 | Elaboracion de Jefe de Administrador,
i i6 ., . 2018 40.00
informacion - sobre produccién RR.HH. y jefe
productos y
servicios de produccién

2.4.3 | Aprobacién de Gerente Jefe de
informacion . . e

. propietario comercializacié
recopilada
n

2.4.4 | Envio de Jefe de Administrador,
m_formauon a comercializacion | RR.HH. , jefe de
clientes

produccién

2.5 | Adecuacioén de Gerente
recepcion 'y area Administrador, propietario, jefe
de espera en la
empresa para los RR.HH. de
clientes o

comercializacié
n
2.5.1 | Contratacion del Gerente
Servicio Administrador, propietario y
RR.HH. jefe de 2019 1200.00
comercializacio
n

2.5.2 | Aprobacion del Gerente Administrador,

disefio propietario RR.HH. , jefe de
comercializacié
n

2.5.3 | Readecuacion del Administrador, Gerente
area e instalacion . I
de los muebles RR.HH. propietario, jefe

de
comercializacié
n
TOTAL PRESUPUESTO ESTRATEGICO 2490.00
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3. Promocion y publicidad de los productos y servicios que la empresa

ofrece.

Tabla 27: Plan de acciéon 3

N° Acciones Responsable Participantes Period | Presupuesto
o]
3.1 | Restablecimiento Gerente
de la pagina web Diego Céardenas propietario,
administrador,
RR.HH. , jefe de
comercializaciéon
y disefiador web
3.1.1 | Habilitacion de | Diego Cardenas Administrador,
dominio de la pagina RR.HH. 2017- 800.00
www.tallerescarden
as.com.ec 2018
3.1.2 | Contratar disefiador | Diego Cardenas Administrador,
ng_ para habilitar la RR.HH. y
pagina
disefiador web
3.1.3 | Revision de Gerente
|nfo_rmaC|on ara Diego Cardenas | Propietario, jefe
subir a la péagina
web de produccion,
administrador,
RR.HH. y jefe
de
comercializaciéon
3.1.4 | Aprobacién de la Gerente Administrador,
I Propietario RR.HH. , jefe de
produccién, jefe
de
comercializacion
3.1.5 | Actualizacion de | Diego Cardenas Disefiador web 2017-
mformauon en 2021
pagina web
3.2 | Creacién de jingle Jefe de Administrador,
publicitario comercializacion RR.HH.y
productor
musical
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3.2.1 | Contratacién de Administrador Productor 6100.00
jingle publicitario musical 2018
3.2.2 | Eleccion y Jefe de Administrador,
apro_bgcpn de jingle comercializacion RR.HH. ,
publicitario
productor
musical
3.2.3 | Eleccién y Jefe de Gerente
aprob_a}uon . de comercializaciéon propietario,
estacion de radio
administrador,
RR.HH. ,
medios de
comunicacion
3.2.4 | Lanzamiento de Administrador,
J|ngle_publlc:|tar|_o en Diego Cardenas | RR.HH. , jefe de | 2018-
estacion de radio
comercializacion | 2021
, medios de
comunicacion
3.3 | Creacion de Gerente
Fanpage Diego Céardenas | propietario, jefe
de produccion,
jefe de 2017
comercializacion 600.00
3.3.1 | Recopilacion de | Diego Céardenas Jefe de
informacién produccion
3.3.2 | Eleccion y Gerente Jefe de
faprobacp,n de la propietario produccion y
informacioén
jefe de
comercializacion
3.3.3 | Publicacion de Gerente
|nforma_C|on y Diego Cardenas | propietario, jefe | 2017-
lanzamiento
de producciény | 2021
jefe de
comercializacion
3.4 | Realizacién de Gerente
Catalogo digital de Diego Céardenas | propietario, jefe
productos y
servicios de produccion,
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jefe de 2018
comercializaciéon 150.00
y disefiador
grafico
3.4.1 | Recopilacion de | Diego Céardenas Jefe de
informacién produccion
3.4.2 | Eleccién ] y Gerente Jefe de
%%?r?]zi%r; y 3?ser”1|§ propietario produccién, jefe
del catalogo de
comercializacion
y disefiador
gréfico
3.4.3 | Hacer llegar a los Jefe de Gerente 2018-
principales clientes comercializacién | propietario y jefe | 2021
de produccién
3.5 | Implementacién de Gerente
SE(?(;JE;?SS e; Diego Cardenas | propietario, jefe
servicios de produccion,
jefe de
comercializacion
y matricero 2018
3.5.1 | Determinacion  de Gerente Jefe de
g‘::g:;gigg I;?)rlgczl propietario produccién, jefe 290.00
de
comercializacion
, matricero
3.5.2 | Contratacion del Gerente Administrador,
g;srﬁzgodye dlaiog;aca propietario RR.HH.y
matricero
3.5.3 | Seleccion de Gerente Jefe de
productos en los L L,
que se coloca la propietario produccion y
placa jefe de
comercializacion
3.5.4. | Colocacion de placa Gerente Jefe de
ggleccionagz)osducms propietario produccion y 2018-
2021
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jefe de

comercializaciéon

TOTAL DEL PRESUPUESTO ESTRATEGICO

7940.00

4. Fomentar la unién organizacional por medio de lineamientos para el

crecimiento institucional.

Tabla 28: Plan de acciéon 4

N° Acciones Responsable Participantes Periodo | Presupuesto
4.1 | Socializar los Todos los
planes de Diego Cérdenas | integrantes de la
desarrollo
institucional con empresa
los integrantes
de laempresa
4.1.1 | Colocacion de | Diego Cardenas Todos los 2017
colchqgrafo y integrantes de la 50.00
franelografo
informativos al empresa
interior de la
empresa
4.1.2 | Capacitacion de | Diego Cardenas Todos los
los planes de integrantes de la
desarrollo
institucional empresa
4.1.3 | Evaluacion Diego Céardenas Todos los
acerca _de las integrantes de la
capacitaciones
empresa
4.1.4 | Ejecucién y Jefe de Todos los 2017-
seguimiento  de comercializacion | integrantes de la 2021
los planes de
desarrollo empresa
institucional y
comercializacion
4.2 | Realizacion de Administrador Gerente
reuniones S
propietario,
semanales para
fomentar la RR.HH. , jefe de
comunicacion produccion, jefe
de
comercializacion
1.2.1 | Creacion de un Administrador Gerente
cronograma - de propietario, 2018 0.00

reuniones

RR.HH. , jefe de
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produccion, jefe
de

comercializacion

1.2.2 | Verificacibn  de Administrador Gerente
asistencia propietario,
RR.HH. , jefe de
produccion, jefe
de
comercializacion
1.2.3 | Recopilacion de Administrador Gerente
datos propietario,
RR.HH. , jefe de
produccion, jefe
de
comercializacion
4.3 | Programacion Todos los
(rjscreacri% unnailoe r;es RR.HH. integrantes de la
empresa,
familiares de los
integrantes
4.3.1 | Fijacién de fechas Todos los
espc_acia!gs para la RR.HH. integrantes de la
reah;amon de
reuniones empresa,
familiares de los
integrantes 2018-
4.3.2 | Definicién de RR.HH. Todos los 2021 1200.00
lugares integrantes de la
empresa,
familiares de los
integrantes
4.3.3 | Definicion de Todos los
actividades RR.HH. integrantes de la

empresa,
familiares de los

integrantes

69




4.3.4 | Aprobacion de Gerente Todos los
actividades, propietario integrantes de la
lugares y fechas
empresa,
familiares de los
integrantes
4.3.5 | Ejecucién y Todos los
?g:dlﬁgg'gg gg RR.HH. integrantes de la
convivencia empresa,
anualmente familiares de los
integrantes
Todos los
4.4 Programa de Administracion y | integrantes de la
premiacion a RR.HH. empresa,
Integrantes familiares de los
integrantes
4.4.1 | Elaboraciéon  de | Administradory Gerente 2018
g;?f;?:ién para RR.HH. propietario 2400.00
integrantes de la
empresa
4.4.2 | Aprobacion de Gerente Administrador y
formato propietario RR.HH.
4.4.3 | Aprobacion de Gerente Administrador y
incentivo 50% del o
sueldo &l n;’ejor propietario RR.HH.
trabajador en la
evaluacion
trimestral
4.4.4 | Ejecucion del | Administrador y Todos los 2018-
!c;]rgegr:f;\rga de RR.HH. integrantes de la 2021
empresa
45 | Mejora de | Administracion y Todos los
Shsif‘?rtrlr\]/:s paerg RR.HH. integrantes de la
promover la empresa
identidad entre
los integrantes
de la empresa 2018
4.5.1 | Seleccién de | Administraciony Todo los
distintivo ,
RR.HH. integrantes de la 560.00

empresa
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4.5.2 | Disefo de | Administraciony Todo los
distintivo RR.HH. integrantes de la
empresa
4.5.3 | Aprobacion de Gerente Jefes de area
distintivo o
propietario
4.5.4 | Entrega de | Administraciony Todo los 2018-
_d|st|nt|vo a los RR.HH. integrantes de la 2021
integrantes de la
empresa empresa
TOTAL PRESUPUESTO ESTRATEGICO 4210.00

3.1.7 RESUMEN DE PRESUPUESTO

Tabla 29: Resumen de presupuesto

ESTRATEGIAS PRESUPUESTO
Mejora continua de productos y servicios 3515.00
Consolidar una 6ptima comunicacion con los clientes 2490.00

para determinar sus necesidades y expectativas

Promocién y publicidad de los productos y servicios 7940.00
que ofrece la empresa

Fomentar la unién organizacional por medio de 4210.00
lineamientos para el crecimiento institucional
TOTAL 18155.00

3.1.8 ANALISIS ECONOMICO

Para analizar el impacto econémico que tendria la propuesta de investigacion
se realiz6 un presupuesto con proyecciones, de la realizacion del plan

estratégico de desarrollo institucional y comercializacién en la empresa Talleres

Cardenas.
Tabla 30: Analisis econdmico
| perooanvaL | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | TOTAL |
Productos $82.000,00 $87.740,00 $93.004,40 $101.374,80 $126.718,50 $490.837,69
Servicios $155.500,00 $160.165,00 $164.969,95 $169.919,05 $175.016,62 $825.570,62
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GASTOS DE

PERSONAL $101.519,32 ($103.549,71 | $105.620,70 | $107.733,11 | $109.887,78 | $528.310,62
Sueldos Personal
Administrativo $35.100,00 $35.802,00 $36.518,04 $37.248,40 $37.993,37 $182.661,81
Decimo Tercero $2.925,00 $2.983,50 $3.043,17 $3.104,03 $3.166,11 $15.221,82
Decimo Cuarto $1.875,00 $1.912,50 $1.950,75 $1.989,77 $2.029,56 $9.757,58
Fondos de Reserva $2.923,83 $2.982,31 $3.041,95 $3.102,79 $3.164,85 $15.215,73
Aporte Patronal $4.264,65 $4.349,94 $4.436,94 $4.525,68 $4.616,19 $22.193,41
Total Personal
Administrativo $47.088,48 $48.030,25 $48.990,85 $49.970,67 $50.970,09 $245.050,34
Sueldos Personal
Operaciones $40.800,00 $41.616,00 $42.448,32 $43.297,29 $44.163,23 $212.324,84
Decimo Tercero $3.400,00 $3.468,00 $3.537,36 $3.608,11 $3.680,27 $17.693,74
Decimo Cuarto $1.875,00 $1.912,50 $1.950,75 $1.989,77 $2.029,56 $9.757,58
Fondos de Reserva $3.398,64 $3.466,61 $3.535,95 $3.606,66 $3.678,80 $17.686,66
Aporte Patronal $4.957,20 $5.056,34 $5.157,47 $5.260,62 $5.365,83 $25.797,47
Total Personal
Administrativo $54.430,84 $55.519,46 $56.629,85 $57.762,44 $58.917,69 $283.260,28
GASTOS
OPERACIONALES | $89.798,00 | $91.593,96 | $93.425,84 | $95.294,36 | $97.200,24 $467.312,40
Luz $1.140,00 $1.162,80 $1.186,06 $1.209,78 $1.233,97 $5.932,61
Agua $120,00 $122,40 $124,85 $127,34 $129,89 $624,48
Telefono $480,00 $489,60 $499,39 $509,38 $519,57 $2.497,94
Internet $900,00 $918,00 $936,36 $955,09 $974,19 $4.683,64
Movilizacién $1.200,00 $1.224,00 $1.248,48 $1.273,45 $1.298,92 $6.244,85
Logistica $600,00 $612,00 $624,24 $636,72 $649,46 $3.122,42
Compras
Operacionales $85.358,00 $87.065,16 $88.806,46 $90.582,59 $92.394,24 $444.206,46
OTROS GASTOS | $38.100,00 | $38.862,00 $39.639,24 $40.432,02 $41.240,67 $198.273,93
Contabilidad $3.600,00 $3.672,00 $3.745,44 $3.820,35 $3.896,76 $18.734,54
Contratacion de
Personal Calficado $30.000,00 $30.600,00 $31.212,00 $31.836,24 $32.472,96 $156.121,20
Capacitaciones $350,00 $357,00 $364,14 $371,42 $378,85 $1.821,41
Cursos de Calificacion | $2.350,00 $2.397,00 $2.444,94 $2.493,84 $2.543,72 $12.229,49
Certificaciones
Médicas $1.800,00 $1.836,00 $1.872,72 $1.910,17 $1.948,38 $9.367,27
GASTOS DE
PROYECTO $1.290,00 $4.447,50 $4.872,50 $3.772,50 $3.772,50 $18.155,00
PLAN DE ACCION Ne1 | $60,00 95,00 $820,00 $820,00 $820,00 $3.515,00
Departamento calidad | $ $375,00 $200,00 $200,00 $200,00 $975,00
Cajas y fundas $ $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $2.000,00
Evaluacion cliente $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $300,00
Evaluacién producto | $ $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $240,00
PLAN DE ACCION N22 | $80,00 $560,00 $1.350,00 $250,00 $250,00 $2.490,00
Central IP $ $410,00 $ 3 $ $410,00
Sistema de
requerimientos $ $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $240,00
Capacitacion de
atencion al cliente $80,00 $80,00 $ 80,00 $80,00 $80,00 S400,00
Envio de informacion | $ $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $40,00
Readecuacién $ $ $1.200,00 $100,00 $100,00 $1.400,00
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PLAN DE ACCION Ne3 | $1.100,00 $1.852,50 $1.662,50 $1.662,50 $1.662,50 $7.940,00
Pagina Web $640,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $800,00
Gingle $340,00 $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00 $6.100,00
Fan page $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $600,00
Catalogo $ $150,00 $ $ $ $150,00
Placas/ etiquetado $ $102,50 $62,50 $62,50 $62,50 $290,00
PLAN DE ACCION Nea | $50,00 $1.040,00 $1.040,00 $1.040,00 $1.040,00 $4.210,00
Socializacion de

planes $50,00 $- $ s S $50,00
Reuniones S $ S S S S

Programa de

Recreacion $ $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $1.200,00
Premiacion Laboral $ $600,00 $600,00 $600,00 $ 600,00 $2.400,00
Distintivo Uniformes | $ $140,00 $140,00 $140,00 $140,00 $560,00
Incremento

Porcentual 28,13% 34,44% 40,09% 51,52%

Los ingresos y egresos calculados en el afio 2017 fueron tomados de los datos
gue posee Talleres Cardenas y mediante la colaboracion de la empresa, que
ayuda con la contabilidad de la organizacion se pudo ver los datos histéricos,

los mismos que sirvieron para realizar la proyeccion al final de cada afo.

Los ingresos del 2017 son los productos y servicios vendidos por la empresa,
teniendo una proyeccion al final del afio, de $ 237.500,00. Para los egresos se
afadié una cuenta de gastos de proyecto, en el que se detalla los montos que
se prevé gastar por los planes de accion que fueron propuestos. Todas las

cuentas de gastos fueron aplicadas un 2% de inflacién anual.

Para el afio 2018 se estima tener un mayor gasto de proyecto con un valor de
$ 4.447,50. Sin embargo se estima incrementar en un 28,13% mas que el
anterior afio teniendo un superavit de $9.451,83 representado un deducible de

$ 2.659,15 mas que el anterior afio.

En el afio 2019 se prende realizar un desembolso para cumplir con los planes
de accion de $ 4.872,50 el mismo que viene hacer el mas alto en todos los
afos. Se plantea de esa forma, en relacién a la recuperacion que se pretende

tener en el anterior afio. Con tal implementacién se estima ganar una mayor
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3.2

3.2.1

presencia en el mercado nacional y orden empresarial. De esta manera se

espera tener un incremento del 34,44%.

En los siguientes afos se tiene un monto constante, que conserva el plan en
mantenimiento y funcionamiento. En estos afios se puede ver un incremento
del 40,09% y 51,52% respectivamente en el superavit del 2020 y 2021. Todos
los porcentajes que se representan, son significativamente mayores a los
histéricos de cualquier afio que se hayan reflejado en la organizacion. Por tal
razon es viable, desarrollar el plan estratégico de desarrollo institucional y
comercializacion ya que se lograria mayor reconocimiento y captacion de

mercado.

PLAN DE COMERCIALIZACION

Para la elaboracion del plan de comercializacion se realizaron estrategias que
potencializan la venta de los productos y servicios que la empresa ofrece, las

cuales se citan a continuacion.

Estrategia de marketing digital y radial

Para potencializar la promocién de los productos y servicios se plantea las
estrategias siguientes:

a) Habilitacion de pagina web
Talleres Cardenas creé su pagina web en el afio 2010, debido a inconvenientes
de programacion en el afio 2015, la pagina dejé de funcionar y parte de la
informacion se perdio, durante los 5 afios de funcionamiento la pagina web
sirvi6 para captar clientes ocasionales a nivel nacional. Por esta razén se
decidi6 plantear la habilitacion de la pagina web, ademas mejorar la imagen de
la pagina y fomentar la actualizacion de datos en la misma, para que los clientes
existentes dispongan de informacién al dia sobre los productos y servicios que

brinda la empresa.
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b) Creacién de Fanpage
La Fanpage es también parte fundamental del plan de marketing digital, por
medio de ésta los actuales y potenciales clientes acceden a informacion mas
detallada y personalizada sobre los productos y servicios de la empresa. Sobre
todo la ventaja que tiene la Fanpage en el medio web, es la seleccion de

mercado al que queremos llegar.
Gréfico 21: Fanpage
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Grafico 22: Fanpage informacion
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3.2.2

Gréfico 23: Fanpage fotografias
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c) Catalogo digital
En este medio se encuentra informacién sobre los productos y servicios, que
se envia Unicamente a los clientes frecuentes.

d) Jingle publicitario
La creacion del jingle permite crear una identidad del cliente hacia la empresa
por medio de la radio difusion de esta publicidad. Con esto se capta clientes

que no estan familiarizados con los medios tecnologicos de red.

Estrategia de producto

Se implemento en la presentacidn de los productos y servicios placas metélicas
gue identifican a la empresa para que el cliente conozca su procedencia. En el
caso de los productos en serie que produce y comercializa Talleres Cardenas,
se implementaron empaques y fundas para su despacho. A continuacién se

detalla:

a) Empaques para productos en serie

Se analiz6 el tamafio y cantidad de producto que generalmente se despacha,
para la realizacibn de empaques de carton lo que muestra formalidad e
industrializacion de lo que se produce, también se tiene piezas en serie mas
pequeiias las cuales se venden en decenas, se produjo fundas plasticas para
su despacho. Los cartones y fundas tienen el logo de la empresa y datos de

contacto, especificacion del producto y cantidad.
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3.3

b) Placas distintivas para productos y servicios

Dentro de los productos que produce Talleres Cardenas se tienen maquinarias
y equipos que fueron vendidos a las PYMES y grandes industrias a nivel
nacional. Se considerdé importante que la maquinaria y equipos fabricados
tengan un distintivo, asi como los servicios de montaje e instalacion de tuberia.
Las placas metalicas miden 10 x 5 cm, estan disefiadas para ser remachadas
en la superficie deseada, en estas se aprecia el logo actual de la empresa,
contacto, afio de fabricacion y namero de serie de ser el caso grabados con

letras-nimeros de impacto.

VALORACION DE LOS POSIBLES IMPACTOS

METODOLOGIA UTILIZADA

Para el andlisis de los posibles impactos de la investigacion se determinaron
las posibles é&reas de impactos, encontrdndose los siguientes: social,
educativo, ambiental, tecnol6gico, econémico,

Con lo antes mencionado se establecio la siguiente escala de impacto:

-3 impacto alto negativo

-2 impacto medio negativo

-1 impacto bajo negativo

0 no hay impacto

1 impacto bajo positivo

2 impacto medio positivo

3 impacto alto positivo

En la matriz disefiada, se exponen niveles de impacto e indicadores en los que
se mide el nivel de relacion mediante el nUmero de impactos. En las siguientes
tablas se realiza el analisis por medio de la escala expuesta anteriormente en
el eje horizontal y en el eje vertical las areas estudiadas. Tales impactos fueron
planteados y calificados por el gerente propietario de la empresa (ANEXO N°
8).

Con los datos recopilados se obtuvo los siguientes impactos:
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IMPACTO SOCIAL

Donde:

> V= Sumatoria del impacto de cada variable
NIS= Nivel de impacto social

Ni= Numero de variables de impacto

Tabla 31: Impacto social

Nivel de Impacto
N _ 3|-2|-1/0[1|2]3
Indicadores
1 Integracion de los miembros de la empresa X
2 Impulsar el trabajo colectivo X
3 Crecimiento laboral X
4 Integracion familiar X
5 Fomentar de valores X
TOTAL 4 |12
v 16
>V
NIS = =—
Ni
16
NIS = ? =3.2

Nivel de impacto social: alto positivo

Anélisis:

El nivel de impacto social es alto positivo, ya que la integracion de los
miembros de la empresa, en el entorno colectivo, permite el crecimiento

laboral al integrar la familia en reuniones sociales de la Empresa.

IMPACTO EDUCATIVO

Donde :

> V= Sumatoria del impacto de cada variable
NIE= Nivel de impacto educativo

Ni= NUumero de variables de impacto
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Tabla 32: Impacto educativo

Nivel de Impacto
No° ) 3210123
Indicadores
1 Desarrollo de conocimientos X
2 Entrenamiento frecuente X
3 Incentivar a la investigacion X
4 Busqueda de nuevas tendencias X
5 Aplicacién de conocimientos adquiridos X
TOTAL 0|]2]2]3
v 7
N4
NIE = —
Ni
NIE ! 1.4
=z=1L

Nivel de impacto educativo: bajo positivo

Analisis:

Al analizar el nivel del impacto educativo nos permiti6 determinar que al
fomentar el desarrollo de conocimientos y la investigacién fuera del horario de
trabajo es contraproducente, ya que todo esfuerzo no remunerado no cuenta
como incentivo para los trabajadores, lo que dificulta obtener un resultado

favorable en este impacto.

IMPACTO AMBIENTAL

Donde :

> V= Sumatoria del impacto de cada variable
NIA= Nivel de impacto ambiental

Ni= Numero de variables de impacto

Tabla 33: Impacto ambiental

Nivel de Impacto
No° . 3210|123
Indicadores
1 Disminucion de residuos contaminantes X
2 Aumento de area de produccion sostenible X
3 Establecimiento de sistemas de produccion X
sostenibles
4 Reutilizacién de materiales reciclables X
5 Educacién ambiental X
TOTAL 0O|1|6|3
4 10
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»v
NIA = —
Ni

NIA= —=2

Nivel de impacto ambiental: medio positivo

Andlisis:

Con respecto al impacto ambiental, las estrategias para favorecer al medio
ambiente y la reutilizacion de materiales se cumplen, no sucede lo mismo con
la educacion ambiental debido a lo anteriormente mencionado acerca de la
capacitacién no remunerada.

IMPACTO TECNOLOGICO

Donde :

> V= Sumatoria del impacto de cada variable

NIT= Nivel de impacto tecnoldgico

Ni= NUmero de variables de impacto

Tabla 34: Impacto tecnolégico

Nivel de Impacto
N©° . -3 -2 11011123
Indicadores
1 Creacion de nuevos canales de mercado X
2 Instauracion de nuevas redes de informacion X
3 Utilizacién de herramientas tecnolégicas X
4 Aprovechamiento de plataformas virtuales X
5 Utilizacion de bases de datos X
TOTAL 2 |12
% 14

v

NIT = —

Ni

14
NIT = ? = 2.8

Nivel de impacto tecnoldgico: alto positivo

Andlisis:

El resultado del impacto tecnolégico es alto positivo, ya que se aprovecha al
maximo los medios tecnolOgicos disponibles para la ejecucion de las
estrategias de marketing. La utilizacion de los datos historicos de la empresa
permitié esclarecer el panorama para la realizaciéon del andlisis financiero.
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IMPACTO ECONOMICO

Donde :

> V= Sumatoria del impacto de cada variable
NIEc= Nivel de impacto econémico

Ni= Numero de variables de impacto

Tabla 35: Impacto economico

Nivel de Impacto

N° . 3|/-2|-1,0|1]2]|3
Indicadores
1 Promover fuentes de trabajo X
2 Estimulacién de la economia local X
3 Ampliacion del mercado X
4 Estabilidad econdmica de los trabajadores X
5 Incremento del flujo de dinero X
TOTAL 2 |6
v 8
v
NIEc = —
Ni
8
NIEc = 3 =1.6

Nivel de impacto econdmico: medio positivo

Andlisis:

Como resultado del impacto econémico se obtiene un nivel positivo, por medio
de los planes estratégicos se promueve la ampliacion del mercado, estabilidad
econdmica de los trabajadores y el incremento del flujo de dinero en la

empresa.

IMPACTO GLOBAL

Donde:

> V= Sumatoria del impacto de cada variable
NIG= Nivel de impacto global

Ni= NUumero de variables de impacto
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Tabla 36: Impacto global

3.4

Nivel de Impacto
N° _ 3]-2|-10]1]2]|3
Indicadores
1 Impacto Social 3.2
2 Impacto Educativo 1.4
3 Impacto Ambiental 2
4 Impacto Tecnolégico 2.8
5 Impacto Econémico 1.6
TOTAL 5 6
4 11
MV
NIG = —
Ni
11
NIG = < = 2.2

Nivel de impacto global: medio positivo

Analisis:

Se obtuvo un nivel de impacto global medio positivo, lo que manifiesta que es
factible para la sociedad los resultados de la investigacion realizada, por lo tanto
se puede decir que el proyecto no solo ayuda a la empresa y a sus integrantes

sino también a su entorno.

VALIDACION DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Para la validacion de los resultados de la investigacion se realizaron dos
reuniones en la primera fueron convocados los directivos de la empresa
Talleres Céardenas, por medio de una presentacién se expuso el plan de
desarrollo estratégico institucional y comercializacion para su aprobacion o
modificacion. Para constancia se utiliz6 el formato TC-RRHH-FO1 ANEXO N°
5, y la aprobacién de este por medio del gerente propietario ANEXO N°6.

Una vez aprobado el plan estratégico de desarrollo institucional y
comercializacion se citd a todos los integrantes de la organizacién para la
socializacion de este, en el cual estuvieron presentes los 14 miembros ANEXO
N° 7. En la reunion se expuso la mision, vision, valores corporativos, objetivos
estratégicos y planes de accion. Por disposicion de los directivos de la empresa
se expuso ante los miembros informacion selecta. Ademas se realiz6 una
escala de valores para calificar las estrategias del plan estratégico de desarrollo

y comercializacion del 1 al 5, donde:
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1. muy inadecuado

2. inadecuado

3. Regular

4. Adecuado

5. Muy adecuado

Tabla 37: Resultado de la encuesta de validacion
ESCALA DE 1 2 3 4 5
VALORES Muy Inadecuado | Regular % | Adecuado Muy
inadecuado % % Adecuado
% %
Aspectos del plan estratégico de desarrollo
El plan estratégico 20.00 80.00
de desarrollo
planteado
Mision 20.00 80.00
Vision 100
Valores 100
corporativos
Objetivos 20.00 80.00
estratégicos
Estrategias 40.00 60.00
Planes de accion 20.00 80.00
Aspectos del plan de plan de comercializacion

El plan de 100
marketing
planteado
Estrategia de 100
Marketing digital y
radial
Habilitacion de 100
pagina web
Creacion de 100
Fanpage

83




Catalogo Digital 20.00 80.00

Jingle Publicitario 20.00 80.00
Estrategia de 100
Producto

Empaqgues para 20.00 80.00

productos en serie

Placas distintivas 100

para productos y

servicios
Valoracion general de la investigacion
Impactos 100
Conclusiones y 100
Recomendaciones
Andlisis:

Enlatabla 37, se pudo observar la tabulacién de datos de la encuesta realizada

a los directivos de la empresa, en la que se menciona que las estrategias son

muy adecuadas. Al realizar el analisis detenidamente se puede observar que

los directivos con respecto al plan estratégico de desarrollo, mision, vision,
valores corporativos, objetivos estratégicos, estrategias y planes de accion
opinan que estan acorde al desarrollo que se plantea para el crecimiento de

Talleres Cardenas.

Debido a la inexistencia de planes de comercializacién digital, tanto el jefe de

comercializacién como los directivos se mostraron entusiastas con el plan de

marketing planteado, ya que estas permitiran aumentar el nimero de clientes.

La habilitacidon de la pagina web fue un tema que se mantuvo pendiente durante

2 afnos, lo que generé que el 100% de los integrantes valores como muy

adecuado esta accion, al igual que la creacion de la fanpage. Con respecto al

catélogo digital y envio de informacion periddica a los clientes frecuentes de los

productos y servicios que la empresa ofrece, el 80% considera que es muy

adecuado y un 20% adecuado, manteniendo gran aceptacion al igual que la

creacion de un jingle publicitario para captar clientes en los sectores rurales. El

empaque para productos no se ha podido concretar, sin embargo ha sido una

idea que ha estado en latente, finalmente gracias a la propuesta realizada se
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defini6 como estrategia para su ejecucion la cual fue validada por los directivos
en un 80% como muy adecuada, y un 20% como adecuada. La distincion en
los productos y servicios que la empresa brinda a sus clientes ha sido una parte
fundamental, por esta razén el 100% de los directivos consideran que es una
estrategia muy adecuada la creacion de placas que se colocaran en los
productos tales como maquinaria y equipos al igual que en algunos servicios.

Con los datos obtenidos en los impactos, conclusiones y recomendaciones los

directivos califican 100% muy adecuado lo expuesto en la investigacion.

CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO Il

El resultado del plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion
proyecto las siguientes conclusiones:

e Se actualizo la mision, vision y se crearon valores corporativos, asi como
estrategias y planes de accidn que permitieron el desarrollo de la
empresa.

e Se crearon estrategias de comercializacion que serviran para
incrementar la captaciéon del mercado, generando identificacién y
valoracion a la empresa a nivel nacional.

e En el andlisis econdmico se realiz6 un presupuesto con los montos
destinados para cumplir los planes de accién planteados, en el que se
verifico la viabilidad de dichas inversiones traducidas en ganancias para
la empresa.

e Mediante la valoracién de los impactos que tendran los resultados de la
investigacion se obtuvo un global medio positivo, el cual indica que la
investigacién aporta a su entorno.

e Por medio de la valoracion de los directivos se determind que el plan de
desarrollo institucional y comercializacion est4d acorde con las

necesidades que poseia la empresa.
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CONCLUSIONES GENERALES

Como resultado de la investigacion sobre el plan de desarrollo institucional y
comercializacion en la empresa Talleres Cardenas se llegéo a las conclusiones

siguientes:

1. Por medio del andlisis de los antecedentes de los planes estratégicos y
comercializacion existentes, se lograron establecer lineamientos para el
desarrollo de la investigacion, demostrando la importancia que estos tienen
en el desarrollo empresarial de las organizaciones.

2. En el diagnéstico se pudo obtener un resultado de la empresa para analizar
el interés de los integrantes en el progreso y crecimiento de la institucion a
la que pertenecen. De igual manera se evidencid las falencias que posee la
empresa, generando estrategias para su mejoramiento

3. En la creacion del plan estratégico de desarrollo institucional vy
comercializacion de la empresa Talleres Cardenas se actualizé la mision y
vision, afadiendo valores corporativos los cuales son indispensables en
toda organizacion. Se disefiaron estrategias de accion para cumplir con la
vision proyectada que permitira mejorar el funcionamiento de las éareas en
la empresa, aumentando, fomentando el trabajo en equipo e incrementando
los ingresos de la Empresa Talleres Cardenas.

4. Los impactos sociales, educativos, ambientales, tecnolégicos y econémicos
analizados dieron como resultado un impacto global medio alto, lo que
permite conocer que el objeto de estudio de esta investigacion tiene
incidencia positiva en la sociedad.

5. Para una mejor retroalimentacién se validaron los resultados ante los
directivos de la empresa mediante un método de expertos que mide el grado
de satisfaccién y conformidad del plan propuesto. Una vez aprobado se
pudo socializar con todos los integrantes de la empresa, incentivando al
cumplimiento de objetivos de manera grupal que sirve para el crecimiento

de la empresa y sus integrantes.
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RECOMENDACIONES

Aplicar el plan estratégico de desarrollo institucional y comercializacion
siguiendo los planes de accién planteados y actividades anuales en la empresa
Talleres Cardenas. En la socializacion de los planes de accion estar abiertos a
mejoras propuestas por sus integrantes.

Analizar actualizaciones del plan mediante las necesidades que se puedan
presentar manteniendo un proceso de mejora continua que puede impulsar
positivamente el crecimiento empresarial

Realizar reuniones de verificacion y control mensualmente evaluando a los
responsables de cada area. Para que el plan tenga un seguimiento en el que

se dé cumplimiento a las acciones y metas propuestas.
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