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Resumen

En la investigacion se desarroll6 un programa de comercializacion sustentado en
la teoria de la planificacion estratégica como eje central que operacionalice su
disefio y desarrollo en la empresa Tulua Madera, la cual esta, ubicada en la ciudad
de Tulua, con el propésito de definirle a la empresa un plan estrategico para el
proceso de comercializacion de la empresa tulud maderas de la ciudad de tulua

En consideracion a lo anterior, este estudio, destaca lo ocurrido en la actividad
comercial en el area de suministros de materiales de construccion, en la cual hace
vida la empresa Tulua Maderas la cual es una empresa que nace en el afio 2004
con la finalidad de cubrir una demanda en el sector de la construccion,
especialmente comercializando maderas para la construccion.

Ahora bien, para lograr el disefio del plan estratégico a la organizacion, se realizo
un diagnostico de le empresa, para determinar en ellas su situacion actual en lo
concerniente a proveedores, estado de cartera, materiales, inventarios, procesos,
procedimientos, entre otros establecidos en el ente econdmico, seguido se analizé
la informacién obtenida y se elabor6 una matriz efe, para identificar las
oportunidades, fortalezas. Amenazas y sus debilidades, para con ello disefiar
estrategias tanto comerciales y empresariales para posicionar la empresa en el
tiempo, con todo ello se disefi6 el plan estratégico orientado a la comercializacion
de maderas en la ciudad de Tulua.

Palabras claves: Plan estratégico, matriz EFE, diagnostico organizacional.



Abstract

In the investigation, a commercialization program was developed based on the
theory of strategic planning as the central axis that operationalizes its design and
development in the Tulud Madera company, which is located in the city of Tulug,
with the purpose of defining the company a strategic plan for the marketing process
of the tulud maderas company of the city of tulua

In consideration of the above, this study highlights what happened in the
commercial activity in the area of supplies of construction materials, in which the
company Tulud Maderas is active, which is a company that was born in 2004 with
the purpose of cover a demand in the construction sector, especially marketing
wood for construction.

However, to achieve the design of the strategic plan for the organization, a
diagnosis of the company was made, to determine in them their current situation
regarding suppliers, portfolio status, materials, inventories, processes, procedures,
among other established In the economic entity, the information obtained was
analyzed and an EFE matrix was prepared to identify opportunities and strengths.
Threats and their weaknesses, in order to design both commercial and business
strategies to position the company over time, with all this the strategic plan oriented
to the commercialization of wood in the city of Tulua was designed.

Keywords: Strategic plan, EFE matrix, organizational diagnosis.v



1. Introduccion

El trabajo de investigacion se realizé en la empresa Maderas Tulud, bajo
el esquema de elaboracion de un plan estratégico comercial, siguiendo el
procedimiento de elaborar la plataforma estratégica, posteriormente un
diagnostico, el cual sirve como insumo para el planteamiento de
estrategias.

La plataforma estratégica permitio definir la mision, la vision y los objetivos
estratégicos de Maderas Tulua, generando un panorama visionario y
alentador para la empresa Maderas Tulua.

El diagnostico permitié evidenciar variables que le permitan mejorar y
crecer en el tiempo, este diagnéstico se realiz6 por medio de encuestas y
entrevistas, ademas de utilizar las matrices correspondientes como la
DOFA, EFI, EFE, lo cual acerca la investigacion a la parte técnica de
diagndstico de Maderas Tulua.

Posteriormente se establecen las estrategias que permitirdn generar
crecimiento en el tiempo a la empresa en cuestion.

Esta investigacibn permiti6 colocar en practica los conocimientos
adquiridos en la carrera de forma practica, porque se desarroll6 en una
empresa gue se encuentra en funcionamiento en el municipio de Tulua, lo
cual genera un beneficio social y aporte a la extension por parte del
investigador.

La empresa asegura colocar en practica lo investigado y hacerle un
seguimiento al impacto referido lo cual puede servir como insumo par
futuras investigaciones de estudiantes de administracién de empresas.



2. Glosario

CALIDAD: Proceso sugerido por una empresa de negocios para asegurarse de
gue sus productos o servicios cumplen con los requisitos minimos de calidad,
establecidos por la propia empresa.

CONTROL: Funcién administrativa que consiste en medir y corregir el desempefio
individual y organizacional para asegurar que los acontecimientos se adecuen a
los planes.

COSTOS FIJOS: Aguellos que no dependen de la produccién como arriendo,
agua luz teléfono etc.

COSTOS VARIABLES: Aquellos que tienen directa relacion con la produccion
como materias primas, insumos y mano de obra entre otros

MADERA: Es un material ortétropo encontrado como principal contenido del
tronco de un arbol. Los arboles se caracterizan por tener troncos que crecen cada
afo y que estan compuestos por fibras de celulosa unidas con lignina. Una vez
cortada y secada, la madera se utiliza para muchas aplicaciones.
Emprendimiento: Se refiere a la capacidad de una persona para hacer un
esfuerzo adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para
referirse a la persona que iniciaba una nueva empresa o proyecto, término que
después fue aplicado a empresarios que fueron innovadores o agregaban valor a
un producto o proceso ya existente.

INNOVACION: Capacidad continuada que todos tienen para generar novedad
eficiente con miras a incrementar la rentabilidad y generar sostenibilidad de la
organizacion en el tiempo.

MARCA: Nombre o simbolo que identifica los productos de una empresa,
diferenciandolos de los de la competencia.

MUESTRA: Unidad o parte de un producto enviada por el vendedor al comprador
para que este compruebe si es lo que desea comprar o bien para estimular su
consumo.

OPERACION: Acci6n intencionada para mencionar algo, cambiar las
caracteristicas fisicas o quimicas de un objeto, modificar la localizacién de una
informacién u obtener un nuevo dato o resultado a partir de otras y de acuerdo
con unas reglas preestablecidas.

PRODUCTIVIDAD: Puede definirse como la relacion entre la cantidad de bienes
y servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados. En la fabricacion la
productividad sirve para evaluar el rendimiento de los talleres, las maquinas, los
equipos de trabajo y los empleados.



PROVEEDORES: Personas o empresas que suministran los bienes o servicios
gue una organizacién necesita para producir lo que vende.

RUT: Es el mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de
obligaciones administradas y controladas por la DIAN

SERVICIO: Actividad identificable e intangible que es el objeto principal de una
transaccion encaminada a satisfacer las necesidades de los clientes. Accion
operativa del desarrollo de la labor.

VALOR AGREGADO: Un producto con valor agregado es aquel al cual se le hace
una o mas operaciones con el fin de adecuarlo a los requerimientos de los
compradores, sean clientes industriales o consumidores finales, se encuentra en
el nivel ampliado del producto.

VENTAJA COMPETITIVA: Cualquier caracteristica de una empresa que la
distingue del resto y la sitla en una posicion superior para competir. Las ventajas
competitivas basicas son el liderazgo en costes y la diferenciacion de productos.
Una empresa crea valor frente a sus competidores cuando esta en capacidad de
producir bienes y/o servicios al menor costo con mayor calidad con entregas
eficientes.

COSTOS FIJOS: Aquellos que no dependen de la produccion como arriendo,
agua luz teléfono etc.

COSTOS VARIABLES: Aquellos que tienen directa relaciéon con la produccion
como materias primas, insumos y mano de obra entre otros



3. Definicion del problema

3.1. Antecedentes del problema

Las economias del mundo contemporaneo, asi como la de Colombia, han
dejado evidencia de no haber estado preparado para atender un evento fortuito y
de dimensiones mayores como lo ha sido la pandemia del coronavirus. Este
fendmeno ubicado en el area de la salud publica, afecto de manera dramética al
resto de los sectores de la sociedad del orbe mundial. Se tiene la impresion que
indistintamente los efectos negativos han alcanzado las organizaciones sin
importar el tamafo, dimensién o actividad econémica de las mismas.

En atencion a esto, especialistas en el area econémica publicaron, en la revista
portafolio del 12 de junio que; “El 2020 quedo marcado como uno de los peores
afios de la economia colombiana, cuyo Producto Interno Bruto PIB cayé 6,8%, y
los resultados de las principales empresas se movieron en la misma linea.” (pag.
25).

Evidencia de lo ante sefialado se muestra con el bajo indice de operaciones, y
en la mayoria de los casos, con el cierre de los puertos a nivel mundial, lo que
afecto la produccién y comercializacion de muchos productos. Colombia vio, como
sus exportaciones en el sector manufactureros sufri6 draméticos cambios,
destacando el hecho de haberse registrado la mayor caida en la actividad de
adquisicion de materia prima, produccion y comercializacion en sus rublos o
productos. Al comparar los datos oficiales de la presente temporada con la de los
afios anteriores se hace evidente el enorme impacto sufrido en la economia
nacional.

En cuanto al sector de la construccion se registraron fuertes efectos negativos,
motivados principalmente las medidas de aislamientos preventivos que se
implementaron de manera obligatoria en todas las ciudades del pais. Esto trajo
como consecuencias que un numero significativo de los proyectos de
construccioén, algunos en pleno desarrollo y otros que estaban por iniciarse,
debieron ser suspendidos afectando fuertemente a las empresas que realizan la
produccion y comercializacion de los insumos, herramientas y equipos, también a
los profesionales, técnicos y obreros que laboran en el sector.

Ante este hecho se desato una verdadera crisis con problemas de diferentes
dimensiones y consecuencia, afectado a la mayoria de empresas que se dedican
al sector construccién y sus similares. El caso es, que gran nimero de empresas
colombianas no han tenido la capacidad econémica u operativa para soportar las
medidas oficiales del confinamiento social a los cuales se han vistas sujetas,
observandose acciones que pueden calificarse como desesperadas, tales como;
recurrir al uso del patrimonio de la empresa, despedir personal aun siendo muy
necesarios, y en algunas ocasiones buscar créditos fuera de las entidades
legalmente establecidas para poder continuar con la actividad econémica.

Aun asi, lo inmediato que requiere atencidn, en lo que se refiere a operaciones
de las organizaciones, que atienden la industria y comercio se concentra en la



adquisicion de materia prima, su proceso de produccién y finalmente la
comercializacion. Y es que, al detener la movilidad del transito de insumos y
traslado de personal mediante el confinamiento, la gran parte operativa de las
organizaciones se ve seriamente afectadas, llegando al punto de la paralizacion,
decretando cierres técnicos.

En este complejo sistema operativo, el proceso de comercializacion,
considerando adquisicion y venta como punto neuralgico del mismo, se ha visto
muy afectado, al punto de tener que considerarse nuevas teorias y modelo de
planificacion y desempefio de estilos, estrategia, técnicas y recursos para superar
la crisis.

En el caso especifico de las organizaciones o empresas que se dedican a
operaciones de comercializacién de madera con diferentes y diversos fines como
la carpinteria, ebanisteria construccién entre otras, enfrentan una situacion
sumamente compleja, atendiendo que este producto, siendo un recurso natural
renovable, requieren de plazos de tiempo relativamente largos para alcanzar los
lapsos de tala y tratamiento que requieren los productos para salir al mercado.

A ello se le suma las diferentes regulaciones de orden legal y la variacion de
precio que se caracteriza por el aumento constante en cada temporada, y ahora
con esta crisis se estima que los cambios que se avecinan resultaran
devastadores. Al igual que los salarios, reposicion de equipos e instrumentos.

Ante este escenario se requiere de novedosos programas de comercializacion
llenos de creatividad, intuicion y audacia no significando esto, que la osadia,
improvisacion, ensayo error resulte lo que prevalezca ante esta realidad.

En todo caso, cuando se esté planificando la sobrevivencia de las
organizaciones en el mercado debe prevalecer lo sistematico, formal, académico
y tedrico, con el fin de superar exitosamente los actuales momentos y garantizar
la permanencia en el mercado. De alli que uno de los caminos indicado es el
estudio y disefia de programas que permitan salvar con éxito los retos que le
plantea el mundo.

3.2 Planteamiento del problema

Al inicio de la Il década del siglo XXI a la comunidad mundial le ha tocado
enfrentar un fenébmeno sanitario como nunca antes se habia vivido, por lo que no
se fue advertido. Tomando a la humanidad desprovista de conocimientos y
recursos dejandola sin mayores posibilidades de repuestas asertivas.

Es asi como en el afio 2020 ante la propagacién de un virus de origen y
comportamiento desconocido se generd una contaminacion en masa obligando a
las autoridades, no solo sanitarias sino también ejecutivas, a tomar medidas de
control profilactico, las cuales bien pueden ser, calificadas de extremas, destacan



entre estas medidas, el aislamiento social obligatorio en todos los sectores de la
vida nacional, destacando la produccion en el campo, la industria,
comercializacion, manufactura, educacion, servicios, entre otros.

Aun hoy no se han publicados cifras confiables sobre los costos, sociales y
econdmicos que ha ocasionado este fenébmeno de la pandemia. Tal es el caso que
la mayoria de los gobiernos se han declarado en emergencia sanitaria y
economica. En el caso de los paises de centro y sur América, no se sabe como
se superara la crisis.

Tal es el caso, que paises como Ecuador, Peru, Bolivia, Argentina, Brasil y la
propia Colombia han pedido asistencia sanitaria a los paises desarrollados, asi
como medidas de ayuda econdmicas a los organismos financieros
internacionales, de tal manera que se esté ante una autentica crisis de magnitudes
nunca antes vividas.

En el caso especifico de la republica de Colombia y en especial en el Valle del
cauca donde la actividad econdémica prevaleciente esta soportada en la ganaderia,
siembra y productos madereros, actividades estas que contemplan toda la cadena
como la produccion, industria y comercio soportada esta por el transporte, las
operaciones se han complicado con la declaracion de la pandemia del Covid 19 y
todas las consecuencias que ello trae.

Puntualmente en la ciudad de Tulud la economia se concentra en la
comercializacion de todos los productos antes sefialados. Esto se debe a su
ubicacién geografia la cual favorece, el transito hacia y desde ella a las diferentes
ciudades que conforman el valle del cauca.

Para efecto de este estudio, destaca lo ocurrido en la actividad comercial en el
area de suministros de materiales de construccion, en la cual hace vida la empresa
Tulua Maderas la cual es una empresa que nace en el afio 2004 con la finalidad
de cubrir una demanda en el sector de la construccion, especialmente
comercializando maderas para la construccion.

En estos 16 afios de trayectoria, la empresa se ha caracterizado por ser una
organizacion que brinde a sus clientes una asesoria personalizada en el servicio,
realizando las entregas de material oportunamente, y aprovechando que la
empresa se encuentra ubicada en el centro del valle para comercializar sus
productos a municipios aledafios.

El caso es, que la empresa se vio fuertemente afectada por los aislamientos
preventivos que se realizaron en el mes de abril del 2020 en la ciudad de Tulua.
Estas medidas de control y saneamiento social, genero un desajuste y rompio la
normalidad de las actividades viéndose agravada por la incapacidad de generar
respuestas efectivas y en tiempo oportuno, especialmente el proceso de
comercializacion de sus productos.

Esto provocd en Tulud Madera una crisis econémica especificamente de
liquidez, llegando al caso de afectar el patrimonio de la empresa, por lo que urge



disefiar y desarrollar medidas y accion de orden integral, que pueda dar atencién
a esta problematica y permita la efectiva operatividad de la empresa y su
estabilidad en el mercado.

Es asi como apoyado en solidas teorias que rigen la actividad de administraciéon
de empresas se ha identificado un modelo flexible para el disefio de un programa
de comercializacién dirigido a la mediana empresa prevaleciendo el principio de
andlisis situacional, caracterizado por atender situaciones imprevistas o
fendmenos socio econdémicos que emergen de una realidad con gran dinamismao.

Por ello en el presente estudio se ha planteado la propuesta de un programa
de comercializacién sustentado en la teoria de la planificacién estratégica como
eje central que operacionalice su disefio y desarrollo en la empresa Tulud Madera.

3.3 Formulacién del problema

Considerando los eventos antes descrito en el area de operaciones de la empresa
Tulua Madera y la dinamica de su contexto socio-comercial donde opera, surge la
siguiente interrogante; ¢ Cual es el estado actual del proceso de comercializacién
de la empresa Tulua madera? ¢ Se hace necesario disefiar e implementar un plan
estratégico para la optimizacién del proceso de comercializacion de la empresa
Tulua Maderas de la ciudad de Tulud? ¢Resulta viable la aplicacion de un plan
estratégico para la comercializacion en la empresa Madera Tulua?

3.4 Delimitacion del problema

El personal administrativo de la empresa Tulua Maderas, ante la crisis por la
que atraviesa la comunidad comercial en general como consecuencia de las
medidas de confinamiento producto de la pandemia por Covid, se encuentra
evaluando la necesidad de disefiar y desarrollar un plan de orden técnico-
administrativo, que permita atender de manera eficaz la exigencia de orden
operativo, y que de manera definitiva, pueda responder eficazmente las exigencias
planteadas por la nueva normalidad en especial en lo que se refiere a la
comercializacién de productos madereros para la construccion que se ofertan a la
poblacion en general de la ciudad de Tulud.

A tal fin, al analizar la circunstancia actual y considerando las bondades que
ofrece la Planificacion Estratégica en momento de crisis, se ha decidido a través
de la presente propuesta, acudir a este procedimiento técnico-tactico como una
de las modalidades de mayor capacidad de repuesta por su adaptabilidad,
flexibilidad y efectividad, en la aportacion de alternativas de soluciones en tiempos
como los que se viven en estos momentos y los cuales a entender de los expertos,



apuntan a extenderse por tiempo indefinido. Se delimita la investigacion al afio
2021 en el area comercial de la empresa Tulua Maderas.

3.5 Sistematizacion del problema

En el proceso de investigacion es necesario desagregar las incognitas que
surgen en la problematica de los elementos mas sencillos, ante este evento
planteado surgen los siguientes interrogantes:

e ;Como esta compuesto el procedimiento de comercializacion que emplea
Tulua Maderas en tiempo de pandemia?

e ;Cual es el contexto tedrico y los aspectos técnico que potencialmente se
adapte mejor y brinden una sdélida alternativa de solucion a la problematica
planteada, respecto a los procesos de comercializacion en tiempos de
pandemia?

e Cuales son los criterios que prevalecen en el disefio de un Plan
Estratégico como alternativa de solucion para atender el proceso de
comercializacién en la empresa Tulua Maderas?

Justificacion.

4.1. Justificacion teorica

La base tedrica del trabajo de investigacion se realizard basado en Garcia
salvador (1998), que plantea “los pasos para formular un plan de negocios, la
identificacion y evaluacion de la idea, los clientes, el surtido de mercancias, el
servicio al cliente, alternativas de localizacion del pequefio comercio a nivel de
zona o area comercial, la seleccién del sitio en el que se ubicara el pequefio
comercio y demas.”

Para Schumpeter “La funcién de los emprendedores es reformar o revolucionar el
patrén de produccidon al explotar una invenciébn, o mas comdnmente, una
posibilidad técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de
una nueva manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material
nuevo; O reorganizar una industria, etc. Este tipo de actividades son las
responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el organismo
economico y las recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado
de los nuevos productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es
dificil y constituye una funcién econémica distinta, primero, porque se encuentran
fuera de las actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar,
porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a

1 Garcia de Ledn, S. (1998). Un plan prdctico para la creacion y desarrollo de pequefios comercios. México:
Diana.



financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta
producirlo.”

4.2. Justificacion practica.

El trabajo de investigacion esta revestido de gran importancia por permite darle
a la empresa Tulud Maderas, un plan estratégico con acciones puntuales como
alternativa de solucion ante la crisis que afronta la empresa, motivado a la politica
implementada el gobierno colombiano en materia de salud publica, asumida a
través de los confinamientos social ordenado por el poder ejecutivo de la nacion,
como una medida ante la pandemia producto del Covid 19.

Es tal la importancia de este proyecto, el cual trata sobre la optimizacion del
sistema operativo de la empresa, y que esta dirigido a estabilizar la solvencia
economica y el aseguramiento del patrimonio de la organizacion, el cual se ha
visto en serio riesgo.

Por otra parte, la presente propuesta tiene un significativo impacto social el cual
involucra de manera directa a dos sectores de la comunidad los cuales, a su vez,
apunta en dos direcciones; la primera trata de la relacion con los acreedores y
proveedores y la segunda con el servicio prestado a los clientes, el cual esta
compuesta por empresas de la construccién, constructores independientes vy
comunidad en general, quienes requieren de los productos y servicio prestado por
Tuluad Madera.

Este estudio muestra el potencial de servir como elemento base para el
desarrollo de investigaciones futuras, que traten de propuestas estratégicas en
materia de situaciones de emergencia ocasionados por factores externos como es
el caso que ocupa al presente trabajo que aca se presenta.

4.3 Justificacion metodologica.

Para elaborar un plan estratégico de comercializacion de maderas, se debe
apoyar en una investigacion descriptiva que le permita el reconocimiento de las
variables fundamentales del mercado para desarrollar la empresa, ante los
entornos cambiantes, de los ultimos tiempos. Esta descripcion permite identificar
las posibles salidas ante los acontecimientos presentados. La descripcion y
andlisis de los resultados son fundamentales para alcanzar una visién que
prometa un futuro viable para la empresa.

2 Shumpeter, J. (1950). Capitalism, solicialism y democracy. New York: Harper y Brothers.



Objetivo general

Elaborar un plan estratégico dirigido a la optimizacion del proceso de
comercializacién de la empresa Tulua maderas.

5.1 Objetivos especificos

e Diagnosticar la estructura operativa del proceso de la comercializacion
de la empresa Tulud Maderas empleado en tiempo de pandemia.

e Seleccionar los criterios tedricos y técnicos que aplican para la
estructuracion de un plan estratégico que optimizar el proceso de
comercializacion de la empresa Tulua Maderas en la ciudad de Tulud.

o Disefiar un plan estratégico para la optimizacion del proceso de
comercializacién de la empresa Tulua Maderas en la ciudad de Tulua.

Marcos de referencia.

6.1 Marco de antecedentes

Eltema de interés que mueve al presente trabajo se concentra en los procesos
de comercializaciébn que aplica la empresa denominada Tulud Madera, Esta
organizacion, tal cual como su hombre lo indica, se dedicada a la compra y venta
de madera para la construccion y se especializa en la elaboracién de cielo falsos,
y el suministro de productos a base de madera destinados a la construccion de
viviendas.

Su fase operativa descansa en tres procesos de los cuales uno esta a expensa
de terceros y que consiste en la provisiéon de materia prima y los dos restantes
procesos como lo son; adquisicion y venta del producto, resultan responsabilidad
exclusiva de la empresa en si, por lo que son de mayor interés en el presente
trabajo.

El caso es que, en la actualidad se requiere de unas acciones puntuales, que
pasan por reconocer la nueva normalidad y responder a la brevedad posible con
sélidas y fundamentadas medidas a las exigencias que plantean las rigidas
medidas implantadas en el marco del confinamiento generadas por la pandemia.



A tal fin y en el caso especifico de Tulua Maderas se desarrollé un estudio
diagnostico recolectandose valiosa informacion, donde se devela una cruda
realidad que evidencian factores y agentes que atenta contra el futuro del
patrimonio de la organizacion.

Motivado a esta situacion y luego de una minuciosa y sistematizada revision,
se estima emplear las bondades de la planificacién estratégicas, tal como se
recomienda en momentos de crisis, todo ello apoyado en su talento humano y la
experiencia de dieciocho afios con la que cuenta la empresa

6.2. Marco teorico.
6.2.1. Resefia Histoérica de la Gerencia

Para comenzar debemos conocer que la cronica general de la historia de la
humanidad es un legado del saber administrativo y gerencial. Este, practicado por
generaciones siempre ha estado relacionado como herramienta vital, estando el
conocimiento administrativo y gerencial siempre presente (Vélez, A. 2007; p.173).

Partiendo de lo anteriormente expuesto, desde el punto de vista teoldgico, el
hombre de la prehistoria busco organizarse, de tal forma que pudiera obtener los
alimentos, asi como el resguardo de su vida y de los suyos. Siendo asi, trato de
saciar las necesidades avanzando con métodos rudimentarios, desde la piedra
tallada, a materias primas organicas como huesos, cuero, fibras vegetales,
maderas entre otros.

Seguidamente, se fue formando poco a poco estructuras soélidas para su
contexto a través de la direccién de sus grupos familiares, tribus, ordenaciones
politicas, donde las reglas consientes e inconscientes prevalecen con grandes
diferencias desde lo ontolégico, lo que permitié trasladar al humano a mejores
formas de vida. (Ibafiez y Castillo 2012). Igualmente, es importante acotar el
aporte al pensamiento gerencial en las civilizaciones antiguas como Egipcia,
Griega, China y Romana en cuanto a la gestibn de los recursos de las
instituciones. Es asi cuando se considera la planificacién, control y organizacion
que se deben ejercer en una empresa, conviene recordar que estos conceptos y
técnicas no nacieron en el siglo pasado Miller (1996) citado por Ibafiez y Castillo
(2012), expone que existen relatos que hacia el 2600 a.C con el imperio antiguo
en Egipto, se tuvo la construccion de la primera piramide propiamente dicha. Estas
pirdmides son testimonio de las habilidades gerenciales que existieron en esa
época, se puede decir que utilizaron herramientas de planificacion, organizacion y
control; planificando administrativamente para encausar los recursos escasos,
como la cantidad de piedras, el tamafio, para lo cual debieron requerir de la
planificacion a largo plazo como actualmente se le conoce.

Se puede mencionar a China, donde los antiguos principes tenian como
objetivo principal gobernar bien sus reinos generando asi un efecto multiplicador
en sus vidas, logrando poner orden en sus familias, su alma, sus intenciones, su
moral hasta llegar a la base del principio de sus acciones.



Se debe hacer mencion entonces que la poblacién china basaba su sistema en
el orden, con apego al servicio a la comunidad, resolviendo problemas de la
administracion publica, teniendo presente que las virtudes del hombre podian
categorizarse en cuatro virtudes cardinales: la sinceridad, Benevolencia, piedad
filial, propiedad, este ultimo se define como aquel que debe practicar el culto en
su vida cotidiana.

En este mismo orden de ideas se debe mencionar que en Grecia existieron
filbsofos que suministraron grandes aportes al discurso gerencial, tales como
Platén (trad.2005) el cual revela el discurso de Sécrates en sus didlogos, donde
se evidencia la busqueda de la ética al trabajo, por lo que se considera el creador
de la ética, al conceptualizar sobre lo bueno y lo malo.

Partiendo de lo anteriormente expuesto se puede decir entonces que comienza
el despliegue de la gerencia, basandose en algunos aspectos organizativos, tales
como la direccién, la cual es la habilidad a desarrollar para separar el conocimiento
técnico de la experiencia.

Seguidamente comienzan a fortalecerse las bases de la gerencia en los
negocios publicos y del principio de la especializacion, dividiendo los modos de
gobernar en: Aristocracia fundamentada en el gobierno de la clase alta o de la
nobleza.

La Oligarquia que se basa en el gobierno de una sola clase social, entre tanto
la Timarquia, eran los gobiernos que cobraban las rentas, la Democracia,
dedicada a gobernar pory para el pueblo y por Ultimo la Tirania, la cual era un tipo
de gobierno ejercido por una sola persona.

Al respecto Platon consideraba necesario clasificar las clases sociales en
forma de piramide, siendo el oro la clase gobernante, la plata para los guerreros y
la de bronce y la de hierro para los artesanos y comerciantes, y mencionaba que
estas clasificaciones no debian mezclarse ya que se producirian una desigualdad
inarmodnica, lo que traeria consigo las secuelas de las guerras y enemistades.
Ahora bien, otra corriente epistemoldgica dominante es el empirismo y es muy
distinta al racionalismo de Platon. De hecho, Aristoteles critica a su maestro, en
cuanto que su concepcion de idea es errénea, al visualizarlo como un objeto
eterno y super perceptible.

Cabe destacar que en su libro La Politica, da indicios a lo que conocemos hoy
dia como el cuadro de mando integral, pues en un sistema que nos informa de la
evolucion de los parametros fundamentales del negocio. La gerencia en los
siguientes siglos hizo énfasis en el desarrollo rural, insta a la consecucion de una
autosuficiencia alimentaria, de esta forma los recursos serian canalizados
directamente hacia las necesidades humanas bésicas (Toffler 1980).

Seguidamente Venecia se convierte en el foco de intercambio comercial,
comenzando asi el desarrollo de las empresas que conocemos actualmente y con
ello se fundan las bases de una clase social que en futuro se conoceria como la
la burguesia (Magee 1999).



Por otro lado, en los sistemas empresariales se han presentado distintas
transformaciones, que reflejan la evolucion de la gerencia en sus operaciones,
administracién y funcionamiento en general ello se observa mucho antes de la
revolucion francesa, sin embargo no es con esta cuando se consolidan, asi mismo
sucedi6 con lo que se ha denominado Revolucién Industrial, donde comienza una
sociedad totalmente nueva, transformandose de la agricultura a la produccion en
serie y la especializacion. (Toffler 1980).

De esta forma la Revolucién Industrial trajo consigo innumerables y novedosas
transformaciones, no solo en el &mbito empresarial y por consiguiente gerencial,
sino desde la 6ptica social y cultural, nace entonces la modernidad.

Ya en el siglo XX, se le atribuye la paternidad de la administracion cientifica a
Taylor (trad.1985), ingeniero estadounidense, al aportar a la gerencia la
organizacion cientifica del trabajo, basadas principalmente en la administracion de
los tiempos de ejecucion y los estimulos al trabajador de mayor productividad a
través de los incentivos en su remuneracion.

Seguidamente Fayol (trad.1983) ingeniero francés, es considerado como el
padre de la teoria clasica de la administracion por sistematizar el comportamiento
gerencial, e insistia que la gerencia era una habilidad que se podia adquirir una
vez se entendiesen sus principios fundamentales.

Siguiendo este orden de ideas se debe hacer mencién que el término gerencia
viene de la raiz gesto, que proviene del latin gestos, definido como actitud o
movimiento del cuerpo, el cual a su vez se deriva de genere, que significa llevar,
conducir, llevar a cabo (gestiones).

El término gerencia se refiere esencialmente a tres cosas: la blUsqueda de
oportunidades, la coordinacion, capacidades y la aplicacién racional de recursos
(Etkin, J, 2009); se puede decir que la gerencia es una parte fundamental de la
Administracion, forma parte de la naturaleza del desenvolvimiento del colectivo
social de una organizacion. Desde el punto de vista epistemoldgico, la gerencia
tiene como objetivo explicar y predecir la problemética de la eficacia (lograr
objetivos), la eficiencia (logro de objetivos con la mejor utilizacién de los recursos),
y la efectividad social (impacto) de las organizaciones. También estudia los
procesos de calidad, productividad y competitividad de éstas, seglin sea la teoria
con la cual se construya.

La gerencia es una ciencia, porque tanto su proceso (la investigacion) como su
producto (las teorias) estan basados en los principios de racionalidad, objetividad,
sistematicidad, coherencia, verificabilidad y contrastabilidad del conocimiento
cientifico. Es social, porque tiene por finalidad comprender al hombre en el ambito
de las organizaciones que él mismo constituye. (Méndez, E, 2004).

Finalmente se debe mencionar que en los ultimos afios, tanto la teoria como la
praxis gerencial han tenido que replantearse hacia modelos que toman en cuenta
la incertidumbre del medio ambiente globalizado y complejo, la calidad y la
competitividad, la profesionalizacion del empleado y, en particular, el trabajo en



equipo, la telematica y en especial las comunicaciones por internet, o la
conformacién de la sociedad del conocimiento; sin embargo, los procesos
gerenciales son los mismos en todas las organizaciones, pero el énfasis e
importancia en uno o en otro dependen de las condiciones de su aplicacion a
contextos determinados, asi como al paradigma o teoria donde se definen.

En este marco historico referencial se observa, que han sido varios los
principios tedricos que han prevalecido, segun las épocas y las tendencias de los
modelos de produccién. Sin embargo, en la actualidad la tendencia asoma a la
Teoria de los Sistemas.

Fue el bidlogo de origen austriaco Ludwig von Bertalanffy (1901-1972), quien
se encarg6 de introducir este concepto a mediados del siglo XX. De acuerdo a los
especialistas, se la puede definir como una teoria frente a otras teorias, ya que
busca reglas de valor general que puedan ser aplicadas a toda clase de sistemas
y con cualquier grado de realidad. Cabe destacar que los sistemas consisten en
modulos ordenados de piezas que se encuentran interrelacionadas y que
interactian entre si.

Existen dos tipos de sistemas uno abierto y otro cerrado: Un sistema se
considera abierto cuando se relaciona permanentemente con su medio ambiente,
intercambiando energia, materia e informaciéon. En cambio, es cerrado si esta
interaccion es minima, ya que se vale de su propia reserva de recursos; como
consecuencia de esta falta de comunicacién, sus componentes no sufren
modificacién alguna. Segun Daniel Katz y Robert Kahn (1966/1986) conciben las
organizaciones como sistemas abiertos, sensibles, con capacidad para crecer y
autorreproducirse y con capacidad de respuesta, en constante intercambio con el
medio ambiente que los rodea. (Chiavenato, I. 2012)

Se debe establecer entonces que la gerencia debe tomar como primera opcion
los sistemas abiertos; ya que la relacién directa con la organizacién es la clave
para el éxito, llevando la gestién a una constante tendencia hacia la evolucién.

Las organizaciones deben comprender que mediante la realizacibn de
pequefios movimientos en la dinamica del sistema pueden propiciar grandiosos
cambios, y estos puedan ser alcanzados por multiples vias.

De este modo, se debe tener en consideracion todos los componentes
interrelacionados del sistema, identificando aquellos que pueden incidir de manera
significativa en la organizacién como un todo, ya que promoviendo pequefios
cambios se pueden generar grandes transformaciones si identificamos con
exactitud los puntos criticos del sistema.

6.2.2. Historia de la planificacion estratégica

La planificacion estratégica como medio para abordar situaciones de orden
organizacional, econémico, politico y hasta en la guerra se remonta a la



antigiedad, asi lo hace saber la documentacion sobre el arte de la guerra en el
afio 500 A.C.

“El arte de la guerra”, de Sun Tzu, es un escrito antiguo que habla de
tacticas militares. Sin embargo, a dia de hoy muchos especialistas
trasladan principios y aplican su contenido al terreno empresarial, a
la direccidn estratégica y a la lucha contra la competencia”

https://www.obsbusiness.school/blog/direccion-estrategica-empresarial-partir-
de-el-arte-de-la-guerra

Entre tanto etimol6gicamente la palabra estrategia proviene del griego “strategia®,
gue significa "actitudes de un general”, acaudillar, que no es mas que "planificar
la destruccion de los enemigos en razon eficaz de los recursos"”.

A principios del siglo XX, a nivel internacional se comenzo a utilizar en la
literatura cientifica el concepto planificacion, establecido por Taylor y Fayol, segun
refiere Azocar, quienes buscaban suplantar el empirismo que habia en las
empresas por un método cientifico en el que la planificacion fungiera como
instrumento de direccion.

Al respecto, Taylor se dedic6 a disefar los principios de la administracion, de
cuyo proceso surgieron 4 fundamentales: de planeacion de preparacion, de control
y, por ultimo, de ejecucion. Por su parte, Fayol desarroll6 el concepto de
administrar, como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. (Sanchez
Jacas, |. 2017).

La evolucién de la planeacion estratégica ha sido abordada también por varios
tedricos de la teoria administrativa, entre ellos Ansoff. (Marquez EA. 2011). Esta
se introdujo por vez primera, a mediados del afio 1950, en algunas empresas
comerciales, de las cuales las mas importantes fueron las que principalmente
desarrollaron sistemas de planeacion estratégica formal o, como también se les
denomind, sistemas de planeacion a largo plazo.

Asi mismo otros cientificos han dado su definicion; entre los mas significativos
estuvieron Sécrates, en la Grecia antigua, y Von Neuman y Morgenstern, con su
obra La Teoria del Juego, que abarca el contexto de los negocios. Luego, en el
siglo XX, en 1954, Peter Drucker ofrecid su definicion, y en la década de los 60'
se comenzo a emplear el término "planeacion a largo plazo". (Sanchez Jacas, I.
2017).

Sobre la base de las consideraciones anteriores la planificacién, aunque tuvo
su origen en un pasado remoto, como actividad reconocible, es un producto del
siglo XX. Su area de competencia genética fue en ambos casos la econdmica,
pero, desde alli, se abrié camino hacia todos los demés sectores.

Estas circunstancias no fueron insignificantes pues han tenido influencias en
los diversos modelos de gestion de planificacion, que adn siguen vigentes.
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(Alvarez A. 2012), (Sanchez Blanco C. 2011). La historia de la planificacion, en
general, muestra que ella siempre ha tenido como centro la preocupacién por el
cambio.

Del mismo modo, por ser una herramienta develada para la gestién de
procesos, su propension es la de organizarlos de manera tal que sea posible
concretar posible concretar multiples fines. (Climaco Cafarte, J. 2012).

El referente de base ha estado en la idea de que el conocimiento, el saber,
permite no solo conocer sino también dirigir. Ha sido un reto a la sensatez légica,
al entender que la razén es capaz de discernir qué es lo mejor en una situacion
determinada y qué no. (Vidal E. 2004), (Climaco Cafarte, J. 2012).

También es un reto a la voluntad de los actores, pues se asevera que es
posible, a través de ella, dirigir los procesos sociales. “En ultima instancia la
planificacion se preocupa por el control sobre el futuro.

Se planeamos en un intento de asegurar que el futuro resulte de tal forma que
se aproxime a la manera como lo deseamos, a lo cual Matus agrega la idea de
que ella implica un acto de voluntad cuando sefala“...] la planificacion, como
cuerpo de teoria general, puede aplicarse a cualquier actividad humana donde es
necesario un esfuerzo para alcanzar un objetivo. (Climaco Cafarte, J. 2012).

6.2.3. Definicién de planeacion estratégica

Se ha entendido que la planificacién que ha estado presente en las actividades
del ser humano incluso desde su socializaciéon con otros, esta actividad que se
entiende como el andlisis de interpretacion de los eventos que rodea a una
actividad que persigue un fin en si misma, sin embargo a lo largo de la historia la
planificacion ha evolucionado en diferentes formas y se ha modificado su
definicién dentro de estas definiciones resalta desde mediados del siglo pasado la
planificacion estratégica, definiéndose esta como:

Peter Drucker formulaba la siguiente definicion: «la estrategia requiere
gue los gerentes analicen su situacién presente y que la cambien en
caso necesario, saber que recursos tiene la empresa y cudles deberia
tener» (Drucker,1954) http://www.sergerente.net/planificacion-

estrategica-2

Por otro lado, Dentro de la concepcion tradicional del concepto de planeacion
se ponia principal énfasis en lo que podia hacerse, previendo las condiciones en
las que deberia desarrollarse el futuro de acuerdo a las previsiones hechas,
estableciendo con precision lo que se estaba obligado a hacer.

Esta concepcion se referia Unicamente a las acciones o medidas que podrian
ser empleadas en el futuro, fijando el curso concreto de la accion a seguir
"estableciendo los principios que habran de orientarlo, la secuencia de
operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos y de nimeros
necesarias para su realizacion" imprimiéndose su caracter de no flexibilizacion.


http://www.sergerente.net/planificacion-estrategica-2
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La planeacion tradicional, por lo general, se realizaba a través de la elaboraciéon
de planes en los cuales se suponian que el objetivo final era rigido, las variables
permanecian estables.

Sin embargo a entender de Méndez y Becerril (2005) "la rapidez de los cambios
y el fendmeno de la globalidad introducen en las organizaciones la conciencia de
la incertidumbre, al mismo tiempo la accién publica se desenvuelve en sociedades
complejas, diversas y multiculturales" (p,34), motivo por el cual la administracién
y planeacion tradicional se vieron impedidas para dar respuesta satisfactoria al
acumulo de problemas derivados de la multiplicidad de interrelaciones en el
mundo.

Las organizaciones publicas dieron un giro a la concepcion de la planeacion, al
pasar del conocimiento y empleo de acciones que indicaban los caminos
adecuados, la reduccion de tiempos y la obtencion de mayores beneficios, a la
adopcion de una visibn mas holistica de la realidad a fin de que la planeacién
“ahora estratégica” al tener un mayor vinculo con su entorno pudiese responder
de mejor manera a los requerimientos sociales. (Méndez Ramirez J, Becerril
Sanchez T. 2005).

En cuanto al escenario actual las nuevas corrientes entienden que desde un
enfoque técnico la planificacion estratégica es: una herramienta utilizada por las
empresas CoOmoO un proceso sistematico que permite el desarrollo y la
implementacion de planes, con el propésito de alcanzar los objetivos que se han
propuesto.

No obstante, es una herramienta muy importante para la toma de decisiones de
las empresas, especialmente sobre la forma como se esta actuando y el camino
gue se debe seqguir en el futuro para lograr alcanzar los objetivos formulados y
establecidos.

Aparte de, la idea de la planificacion estratégica es posible formular, implantar y
evaluar un conjunto de decisiones, que se deben desarrollar de una forma
interfuncional dentro de la empresa, para que los objetivos propuestos sean
alcanzados.

En efecto, se debe partir del diagndéstico de la situacion presente y establecer los
parametros de accion para llegar al futuro esperado, ya sea en el mediano o largo
plazo.

Planeacion Estratégica: La concepcion de la planeacién estratégica se diferencia
cada vez mas de la planeacion tradicional dado que en ella se plantean los
objetivos finales en forma mas flexible, de tal manera que puedan ir evolucionando
con el tiempo; al mismo tiempo, las variables del contexto son cambiantes e
inestables, permitiendo con ello que las organizaciones tengan la capacidad de
adaptacion necesaria para adecuar se a las distintas realidades o con textos
sociales.



La planeacién estratégica observa las posibles alternativas de accion en el futuro,
y al escoger dichas alternativas, éstas se convierten en la base para tomar
decisiones presentes. (Méndez Ramirez J, Becerril Sanchez T. 2005).

De tal modo la planeacién estratégica no es un conjunto de técnicas especificas
0 de métodos y procedimientos inflexibles para elaborar un plan. Para generar la
planeacion estratégica es importante cuestionarnos lo siguiente: ¢Dénde
estamos? (A donde vamos? (A donde deberiamos de ir? Igualmente, la
planeacion estratégica incluye eventos factibles, pero, no obstante, es preciso
considerar eventos contingentes que pueden llegar a ocurrir. La planeaciéon no
constituye una respuesta informal o fortuita a una crisis.

La planeacion formal es un proceso para la toma de decisiones, los pasos
importantes que se siguen durante ella se asemejan a los pasos basicos para la
toma de decisiones. La planeacion implica directamente problemas u objetos
reales, no simples especulaciones. (Cendejas Valdés J. 2014).

La planificacion estratégica se operacionaliza a través de un proceso, cuyo
principal resultado es la Estrategia institucional. Mantener altos rendimientos en la
gestion de dicho proceso exige desarrollarlo con calidad, y por tanto se necesitan
acciones evaluativas, que propicien su mejoramiento continuo. (Almuifias Rivero
J, Galarza Lopez J. 2012).

Los planificadores deben ser competentes en el manejo técnico de las
herramientas de su tarea; contar con sensibilidad para equilibrar los excesos a
gue en ocasiones los lleva el mercado. Asi, la planificacion en el @mbito social se
comenzo a desarrollar asumiendo la imposibilidad de coordinar todos los procesos
de planificaciéon en una sociedad abierta. Sin embargo, al mismo tiempo hacia
explicita la necesidad de ser aplicada en la reduccion de las consecuencias
contrarias al sentido de justicia y a la funcionalidad del modelo econémico de la
racionalidad del mercado, asi como para estructurar un marco de referencia para
la estabilidad y la competitividad econémica. (Almuifias Rivero J, Galarza Lopez
J. 2012).

Es evidente entonces que el concepto estratégico no es nuevo ya que siempre
ha estado en la mente de los lideres, hombres de negocios y gerentes lo nuevo
es el manejo sistémico de la planeacion estratégica. (Climaco Cafarte, J. 2012).

Sin embargo y segun lo expuesto resulta permisible destacar que la
planificacion estratégica no se ajusta a un rigor procedimental, por lo contrario se
muestra dinamica, cambiante, flexible y en constante adaptacion y en permanente
transformacion.

6.2.4. Importancia de la planeacion estratégica.

Se podria afirmar que la planeacién estratégica resulta ser clave en la
organizacion de la administraciéon tanto privada como publica, por lo que Méndez
y, Becerril (2005) la considerada una herramienta que permite a las
organizaciones alcanzar la vision de éxito  gracias a la aplicacién de un método
sistematico de definicion de acciones, método que, a su vez, auxilia en la



generaciéon de un consenso sobre la participacion, el compromiso y la priorizacion
de las mismas en el proceso de la gestién estratégica”. (p,25)

Segun Climaco Cafiarte (2012), en su investigacion expresa que el proceso
de planificacion estratégica universitaria es un instrumento de gestion social que
sintetiza los principios béasicos de la formulacién de politicas sociales, como la
participacion ciudadana de los grupos sociales involucrados en politicas; la
generacion de consensos a través de la negociacion y la generacion de politicas
a largo plazo para el logro del desarrollo enddgeno.

Auln le queda camino por recorrer para el logro de una mayor profundizacion
en la tematica, de manera que ella pueda ser aplicada al proceso formativo
universitario.

Otro estudio realizado por (Almuifias Rivero J, Galarza Lopez J. 2012), en el
escenario universitario los resultados del analisis ponen en evidencia la presencia
de diferentes tipos de problemas: conceptuales, metodolégicos y técnicos,
organizativos, culturales, entre otros, profundizando en la necesidad de realizar
este tipo de evaluacion en las universidades, con vistas a detectar a tiempo
sefales de aviso, que indiquen la presencia de insuficiencias y nuevas fortalezas
existentes no descubiertas, para mantener en alto la calidad de dicho proceso y
por tanto, mejorar la gestion institucional .

Jiménez Hernandez C N (2006), realiz6 un ejercicio de planeacion estratégica
contando con la participacion de representantes de la comunidad biotecnoldgica
colombiana, quienes conforman el Consejo editorial de la Revista Colombiana de
Biotecnologia - RCB, Unica publicacién seriada especializada en esta tematica en
el pais.

Con este ejercicio de planeacion estratégica se observé que para todo tipo de
organizaciones es indispensable tener claridad sobre el rumbo que se sigue y
sobre las metas perseguidas, con el fin de generar resultados e impactos tangibles
evitando estar a la deriva, duplicar esfuerzos y malgastar recursos.

Finalmente, se hace necesario que las organizaciones se preparen para los
continuos cambios con flexibilidad tanto en sus funciones como en sus estructuras
y procurando que tales cambios se produzcan como consecuencia de la
generacion y asimilacion de conocimiento por parte de sus miembros, o que dicho
conocimiento constituya la base para la anticipacién proactiva.

6.2.5. Principios de la planificacion estratégica

La planificacion tiene como objeto la busqueda de objetivos y metas que
responde a caracteristicas muy propias de cada organizacion, sin dejar de atender
algunas etapas y pasos para su efectivo disefio y ejecucién. De manera similar se
han de considerar algunos principios fundamentales que garantizan el éxito
esperado. Ello indica que los principios son en si mismo representan elementos



que deben considerarse en la planificacion. Destacan los que a continuacion
expone Drucker (1954):

Principio de racionalidad, Principio de la universalidad, Principio de
flexibilidad, Principio de precisiéon, Principio de factibilidad, Principio de
unidad, Principio de compromiso, Principio de factor limitante, Principio
de inherencia, Principio de participacion.
https://planeacion.xyz/principios/

6.2.6. Cuando aplica la planeacién estratégica

La planificacion estratégica es obligatoria sin importar el tamafio de la empresa,
ni si tiene 1000, 10 o 2 empleados, ni si tiene oficina o se trabaja desde casa; sea
cual sea el panorama que sea, siempre se debe plasmar el plan estratégico.
Muchos empresarios, tienen la idea errébnea de que un plan estratégico debe tener
100 paginas, de que es costosisimo y que solo esta al alcance para las grandes
empresas.
https://magentaig.com/planificacion-empresarial/

Después de una exhaustiva revisién bibliogréafica respecto a una metodologia para
la confeccion de planeacion estratégica, en la investigacion realizada por Sanchez
Jacas | (2017) se debe considerar lo siguiente:

Introduccién: donde se exprese de forma breve y general qué es la planeacién
estratégica, qué importancia tiene su confeccion para los directivos, qué plantea
sucintamente la situacion actual, donde estamos y donde queremos llegar;
aspectos que se profundizaran en la confeccién de la mision y vision mas adelante.
No debe ser mayor de una cuatrtilla.

Objetivo(s): de la planificacion, donde se sefale el sistema o0 subsistema en
que esta es disefiada y el periodo que abarcara. La mayoria de las bibliografias
plantean un minimo de 3 afios.

Métodos: se expresardn de forma detallada las etapas concebidas para la
realizacion de la PE, quiénes fueron los participantes, qué técnicas se utilizaron
para algunos acéapites, como es la identificaciéon y priorizacién de problemas.
Caracterizacion de la institucion - denominada también identidad de la institucion
- (situacion actual): se expondra la ubicacién geografica, que incluya centros
historicos, industriales, de servicios o de produccion importantes; la estructura de
la institucion; el capital humano; los materiales de que disponen vy, si es posible,
los financieros; con qué cuenta la institucion para brindar servicios a la poblacion
0 impartir docencia. En otras publicaciones se resume este aspecto en:
antigiiedad de la direccién, tamafio, campo de actividad, forma de direccion,
ambito geografico y forma juridica.

Mision y Vision las cuales se entienden como la razén de ser de la institucion y el
debe ser del sistema organizacional.

Identificacion y priorizacion de los problemas; Problema principal, Valores,
Escenarios Campos de fuerzas: fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. Factores de éxito

Objetivos estratégico Plan de accion, Evaluacion.


https://planeacion.xyz/principios/
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6.2.7. Plan de comercializacién para pequefias y medianas empresas.

Gran numero de medianos y pequefios empresarios dan, por cierto, que el
proceso de comercializacion le es propio y exclusivo a la administraciéon de
grandes empresas. Sin embargo, la importancia que representan los procesos de
comercializacién termina siendo una accion de gran significado en la gestion
administrativa o gerencial de las medianas y pequefias empresas.

Definitivamente el empresario debe entender que el Plan de Comercializacion
es un documento escrito, en el cual se establecen los planes comerciales de la
empresa para un periodo determinado, por lo general este plan varia segun el tipo
de negocio o empresa, los productos o servicios que ofrece y los objetivos
propuestos.

En el presente estudio se trata de una mediana empresa, denominada Madera
Tulua, la cual oferta material para la construccion, relacionada con madera, asi
como aditivos y otros insumos relacionado con el ramo a la comunidad de
constructores, fabricantes y publico en general, tanto en la Ciudad de Tulua, como
en ciudades aledafios en el Valle del Cauca.

Estimando las recomendaciones de Jerez (2020) a continuacion se presenta
un modelo tentativo del plan de comercializacion disefiado para microempresas
con el objetivo de reunir informaciéon de manera ordenada que permita a grandes
rasgos:

Definir el mercado o grupo objetivo al cual se quiere llegar. Definir los objetivos
del Plan para corto y largo plazo. Determinar las fortalezas y debilidades que
presenta la empresa y su competencia. Investigar el desarrollo y proyecciéon del
sector al cual pertenece la empresa. Definir las estrategias para alcanzar las metas
de venta.

Para alcanzar tal fin resulta indispensable averiguar lo siguiente aspectos de
la empresa;Vision General, por lo que se debe definir exactamente cuél es su
negocio en la forma mas simple posible. ¢ Cual es el tamafio, total del mercado?
La demanda, ¢estd aumentando o disminuyendo? ¢De qué tamafio es la oferta?
Es decir, asegurarse que la oferta en ningun caso iguala e incluso supera la
demanda.

Formular los objetivos de la comercializacion; Se trata de definir los objetivos
inmediatos de su empresa desde una perspectiva cuantitativa, es decir, las
proyecciones de venta para los proximos tres afios. Para que el margen de error
de las proyecciones sea minimo resulta conveniente determinarlas primero mes a
mes, confeccionando un presupuesto de ventas que considere las ventas
histéricas si las hay (sin olvidar que para un negocio que recién se esta iniciando,
durante la etapa de puesta en marcha, por regla general las ventas suelen ser
bajas, como consecuencia de encontraros en fase de introduccion en el mercado).



Un factor que se debe tener en cuenta es si el producto o servicio ofrecido es
de caracter estacional, para analizar con detalle las posibilidades de venta.
Definido el presupuesto de ventas mensuales es mas facil establecer las
proyecciones de venta para el primer afio, determinando los dos proximos afios
con unas perspectivas de venta en ascenso.

Entre tanto los objetivos cualitativos delimitaran las posibilidades de
crecimiento de la empresa, las medidas a adoptar de acuerdo con la evolucién
que esta siguiendo la actividad (tanto si se estan cumpliendo las previsiones como
si requieren un cambio de politica).

Establecer que el cliente es la base de una empresa y lo que la mantiene viva;
solamente su voluntad de pagar por un bien o un servicio convierte los recursos
econdmicos en riqueza y las cosas en mercancias. Por tal razén las
organizaciones comerciales, tal es el caso de Tuluad madera, deben tener muy
claro ¢ A qué clientes, tipos o grupos de clientes, estan dirigidos sus productos?
¢ Qué caracteriza a ese tipo de cliente?

Al distinguir grupos diferentes de clientes en el mercado se esta segmentando
el mercado, en atencién a ello se debe tener claro; ¢Qué es Segmentar el
Mercado? Es hacer agrupaciones de clientes potenciales que tengan
necesidades, gustos y capacidad de pago (poder adquisitivo) similares.

Esta segmentacién es fundamental cuando se hace planificacion estratégica
de negocios, ya que permite disefiar productos especiales para esos grupos de
clientes, dejandolos con un mayor grado de satisfaccién; pues "el producto ha sido
especialmente disefiado para personas como él". ; Como se hace la segmentacién
del mercado?

Lo que se hace es definir una lista donde se especifican agrupaciones de
personas con: caracteristicas similares. Personas tales y cuales... que pertenecen
al segmento economico A, B, C tal y cual. La segmentacion se puede realizar
segun varios criterios y/o combinaciones de ellos.

En el caso de TuluA Madera, cuya vocacion comercial se dedica a la
comercializacion de madera para la construccion de techos se puede segmentar
por: Sexo: mujeres, hombres. Rangos de edad: de 18 a 21, de 21 a 30, de 30 a
40, de 40 a 50, de 50 a 60, de 60 a 70, mas de7.

También es posible hacerlo por etapa de madurez: jévenes, adulto
contemporaneo, adulto mayor. Zonas geograficas: regiones, ciudades, comunas
o calles. Igualmente se puede emplear la ocupacion: empresarios, gerentes,
mandos medios, empleados, duefios de hogar, desempleados o estudiantes. Nivel
socioecondmico: A, B, C1, C2, C3yD.

De ahora en adelante es aconsejable que la empresa primero identifique las
necesidades de la clientela en los segmentos de mercados previamente definidos
y posteriormente suministre un producto o servicio que en realidad satisfaga



dichas necesidades. Los clientes esperan que lo que se le ofrece vaya dirigido a
satisfacer sus necesidades.

Otros elementos que destacan por el gran interés y que no se debe olvidarse
por el valor que le brinda el cliente, son factores agregados de satisfaccién del
producto o del servicio prestado, tales como tiempo, calidad, servicio, etc.

Entre tanto se debe entender, que en la medida que se haga mas clientes se
debe asegurar tener su ubicacién y acceso. El objetivo de conocer dénde estan
ubicados los clientes, es determinar si son ubicables y cuan fécil o dificil seré llegar
a ellos para ofrecerles los productos o servicios.

¢ Entretanto resulta saludable preguntarse qué es lo especial que proporciona
el producto o servicio que se ofrece? Un andlisis dara énfasis al mensaje que usted
tiene que hacer aceptar, o sugerira otras formas de satisfacer sus necesidades.

Generalmente la palabra clave en estos casos es comodidad - como lograr que
la vida de las personas sea un poquito mejor dandoles los beneficios apropiados.

Por lo tanto, nunca mas la empresa desarrollara productos porque si, para
después tratar de encontrar un mercado con clientes que les sirva y lo compren.

Tener clara esta estrategia es sumamente importante. En este punto es
conveniente hacer un andlisis de potencialidades del cliente.

Para ello se recomienda disefiar o elaborar una matriz que identifique o
describa las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) del
producto o servicio.

Al respecto, Peter Drucker escribié lo siguiente:

Lo que las empresas creen de sus productos y servicios no es de gran
importancia para su éxito. En cambio, lo que el cliente piensa de los
productos y servicios que esta adquiriendo es fundamental, pues
determina el destino y la naturaleza de la empresa, su prosperidad o
fracaso; lo que el cliente adquiere y considera valioso, nunca es un
producto, es siempre utilidad; es lo que un producto o servicio hace
por él.

https://marcandoanalisis.com/2015/05/05/las-funciones-de-la-
administracion-segun-peter-drucker/

A cerca de la competencia, resulta imperativo responder las siguientes
interrogantes; ¢ Quiénes estan en el mercado? Es decir, quienes ofertan ¢Como
operan? Determinar qué ventajas competitivas aprovechar, de forma tal de ser
preferido por los clientes a quienes se intenta llegar.

Se ha de dejar claro, que estas ventajas competitivas sélo son tales si son
valorizadas y deseadas por los clientes a los cueles se pretende llegar. Una idea



original puede significar que la microempresa tenga poca competencia, pero la
demanda puede ser incierta.

Muchos competidores asumen como cierto que existe mercado para todos o
para pocos; pero ¢ podra competir? ¢ COmo se diferencia de sus competidores?
¢,Donde hay vacios en el mercado y como podria llenarlos?

No se debe limitar a analizar los competidores tradicionales -aquellos que
ofrecen el mismo producto o servicio-, sino que se deben incluir a todas aquellas
organizaciones que ofrecen productos o servicios que satisfacen las mismas
necesidades de los clientes, que aquellas que pretende satisfacer la empresa en
la que se esta.

Resulta importante recolectar informacion sobre la competencia, para ello se
puede acudir a fuentes como; Espacios de Internet, Revistas, diarios u otras
publicaciones de negocios en donde se describa la competencia, se trate de algin
tema relacionado con ella 0 se también se puede entreviste a alguna persona que
preste servicios o esté en contacto con ella.

Ubicar documentos del gobierno, como registros del Banco Central, del
Servicio de Aduanas, de fomento de exportaciones y otros organismos similares,
Registros judiciales, registros de patentes y estadisticas oficiales.

Con esta informacion resultaria muy valioso hacer un breve resumen de las
oportunidades y amenazas que el mercado presenta en la actualidad para la
proyeccion de la actividad desarrollada por empresa.

6.2.8. Estrategias de Comercializacion.

Primero que todo se debe describir el producto, después se determina como lo
vamos a desarrollar en el tiempo. En este desarrollo se pueden presentar
variaciones al producto, innovaciones o cambios al producto, lo cual debe generar
mayor proyeccion desde todos campos financiero, posicional e innovador.

Se debe sacar una muestra la cual seria introducida al mercado y de ahi se puede
observar la reaccién de este si es positiva 0 negativa, lo cual permitiria tomar
decisiones mas ajustadas a la realidad. Si es positiva se anexaria a la linea de
producto, pero si es negativa se daria por descontado continuar con el proyecto
de desarrollo.

Como se puede observar teéricamente la competencia se basa en costos y
diferenciacion, se tienen esas dos alternativas la diferenciacion permitiria generar
procesos innovadores y de mediano impacto, en cambio los de costos son de corto
impacto, aunque se manifiesta que son contradictorios se tiene proyectado el
desarrollo en ambos aspectos por un lado se trabajan los costos y por otro lado la
innovacién basada en la diferenciacion. Esto generara nuevas preferencias de los
clientes sobre los productos de la empresa y la marca.



Para trabajar el area de costos se deben determinar los costos fijos y costos
variables de la fabricaciéon de los productos de la empresa, asi determinar la
realidad de costos que vive la empresa.

Los precios tienen dos formas de situarse una por costos y otra por competencia,
en este caso se trabajara por costos, es decir basado en los que cuesta fabricar
un producto se definira el precio, solo se tomara la base competitiva cuando el
mercado asi lo requiera y se pueda favorecer el cliente, todo con el objetivo de
posicionar la marca de la empresa.

Segun Documento de trabajo preparado por Eduardo Jerez, asesor de
microempresas, Centro Pefasol, Fundacién Solidaria Trabajo para un Hermano
de direccion en internet http://redmujeres.org/wp-
content/uploads/2019/01/plan_comercializacion _microempresas.pdf En cuanto al
establecimiento de los precios del producto o servicio, se deben detallar los
elementos que van a contribuir a su fijacion (costos fijos y variables), puesto que
éste se determinara en funcion de distintos factores, que con caracter general se
pueden englobar en dos grandes grupos: Costos Fijos: Aquellos que no dependen
de la produccién como arriendo, agua luz teléfono etc. Costos Variables: Aquellos
que tienen directa relacién con la produccién como materias primas, insumos y
mano de obra entre otros. Analizados y tenidos en consideracion estos factores,
se puede llegar a fijar un precio al menos aproximado para sus productos y/o
servicios. Una vez cubiertos los costos totales de la microempresa (costos fijos +
costos variables), el microempresario en algunos casos cuenta con cierto margen
de ganancias con el cual jugar. ¢ Qué variaciones piensa hacer en el precio para
obtener una posicién segura en el mercado? Por ejemplo: ¢piensa tener un
programa de ofertas preliminares para que el cliente pueda probar su servicio?
¢quiere ofrecer un descuento a compradores por mayor? ¢ quiere poner un precio
alto desde el comienzo si su producto entra a un mercado de productos de
calidad?

El estudio de un precio debe conciliar estrategia, calculo de costos y flujo de caja.
En términos generales no se recomienda que los microempresarios vendan a
precios muy bajos para lanzar algin producto / servicio al mercado ya que a la
larga esto no recompensa.

Para dar a conocer el producto o servicio a la clientela se deben utilizar una serie

de herramientas o medios de comunicacion, respecto a los que se debe conocer
los que os resulten mas rentables. Es recomendable analizar no soélo el precio,
sino también su impacto sobre el publico objetivo, (puede que un anuncio en
paginas amarillas sea barato, pero los posibles clientes a captar a través de este
medio seran escasos, sus resultados son a mas largo plazo, y dificiimente se
podra contar con una clientela que permita asi introducirse en el mercado.)

En cuanto a la Distribucion, no vale la pena producir un producto excelente si no
lo puede hacer llegar al cliente. Este punto es tan crucial como cualquier otro, entre
los aspectos a considerar se encuentran los siguientes: ¢ Vendera directamente a
sus clientes o a través de distribuidores? ¢ Como se van a transportar los items al
lugar de venta?
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La distribucion representa el canal a través del cual se va a hacer llegar sus
productos a los clientes o consumidores, estableciendo quiénes y cuantos seran
sus intermediarios, las areas de distribucion, rutas éptimas, costos de transportes,
posibilidad de sub-contratacién etc. No se deben olvidar factores poco comunes,
Como ser venta por correo o la relacion que va a tener con comerciantes, agentes
0 mayoristas.

Lo ultimo en orden, pero no asi en importancia es la comunicacién, importante
resolver como abrirse paso en el mercado y hacerle saber al cliente que usted
existe. Esto dependera de la estrategia comunicacional que se adopte.

El microempresario necesita definir, hasta donde pueda, qué es exactamente
lo que esté ofreciendo al cliente. Se debe plantear en términos de los beneficios
gue estan asociados al producto mas que en el producto o servicio en si. Por
ejemplo, su servicio de pintura y decoracién no sélo alegra la casa, también puede
darle al cliente la sensacion que esta viviendo una vida moderna y elegante.

Hay que establecer qué imagen de la empresa se desea ofrecer a los clientes,
si se quiere diferenciar de la competencia a través de un logotipo, marca, nombre
o0 denominacién. Asimismo, conviene tratar la posibilidad de contar con planes de
promocion (ofertas, descuentos, regalos, etc.), y definir qué tipo de publicidad se
va a llevar a cabo, en qué medios, qué continuidad y ya mas concretamente el tipo
de lenguaje a utilizar, forma, slogan, etc.

Una vez decidido su mensaje, ¢cudl medio de difusion se desea utilizar?
Algunos tienen confianza en la promocion verbal, mientras que otros utilizan desde
tarjetas de presentacion, volantes distribuidos de puerta en puerta, hasta avisos
en los diarios digitales. Las exhibiciones son utiles para formar los primeros
contactos en el comercio.

Seguidamente, como herramientas de comunicacion destacan; Publicidad las
cuales se consideran como técnicas de persuasion masivas que permiten informar
todo lo relacionado con el producto a través de argumentos de ventas

Promocién de Ventas la cual es una técnica de persuasion individual que se
usa para motivar al consumidor llevandolo a la accion de compra. Se realiza en el
punto de venta. Por ejemplo, la demostracion de las ventajas y bondades del
producto que se vende.

Venta Personal o Fuerza de ventas la cual consiste en un tipo de promocion de
persuasién personal a fin de llevar el producto en forma directa al consumidor. Por
ejemplo, la venta a casa o puerta a puerta.

Relaciones Publicas(R.R.P.P.). Es la técnica usada para proyectar su imagen.
Es persuasiva tanto en forma individual como masiva.

Finalmente, al sefalar la estrategia de mercado, se debe procurar ser lo mas
especifico posible. Ademas resulta de significativa utilidad enumerar los objetivos
del microempresario por orden de importancia, para ayudarles a fijar su atencion
en aquellos que seran esenciales.



De igual manera resulta de gran importante recordar que el proceso de
planeacion se debe desarrollar en forma continua. Dentro de la elaboracion del
plan estratégico, tal como su nombre lo indica y se deben plantear la o las
estrategias que permitan crear un norte hacia el cual la organizacion se dirigira.

La estrategia segun Bosco, (1977) se puede definir como la movilizacion de
todos los recursos de la empresa en el ambito global para conseguir objetivos a
largo plazo. La planeacion a cinco afios en una empresa requiere una estrategia
a la que van unidos los planes tacticos de cada afio de ese periodo. (p.112).

A entender de Fred (2003) El primer paso fundamental, el cual establece que;

La base para la construccion del plan estratégico es realizar un diagnéstico
profundo de situacion actual de la organizacién, ya que una vez se tenga
este resultado, la creacion del plan estratégico permitira establecer, cuales
son las acciones necesarias para llegar al futuro deseado teniendo en
cuenta el punto de origen en el cual se encuentra la organizacién.( p. 20)

Cabe resaltar que esta construccion es un proceso continuo que requiere
constante retroalimentacién sobre los resultados y funcionamiento de las
estrategias actuales.

6.2.9. Formulacién de la Estrategia.

De acuerdo con Fred David (2003), la formulacién de la estrategia es la
primera etapa en la cual se incluye la creacién de mision y vision de la
organizacion, identificacion de oportunidades y amenazas externas,
determinacion de fortalezas y debilidades internas, establecimiento de objetivos a
largo plazo y eleccion de estrategias para continuar. Esta etapa involucra todas
las partes de la organizacion, tales como: productos, servicios, mercados,
recursos y tecnologia. La estrategia seleccionada determinara las ventajas
competitivas a largo plazo.

Mision y Vision.

La vision responde a la pregunta ¢,qué queremos llegar a ser? Y la mision hace
referencia a “expresiones perdurables de los propédsitos que distinguen a una
empresa de otras similares. Lo que indica segun Henderson (1979) Identifica el
alcance de las operaciones en términos del producto y del mercado de la empresa”
(Pag.6). Aborda la pregunta ¢ Cual es nuestro negocio?, describe los valores y
prioridades de una empresa.

6.2.10. Matriz FODA
Se entienda la matriz FODA como un instrumento de valoraciéon de una

organizacion la cual consiste en asignar valores numeéricos o cualidades a lo que
se considere como Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.



La idea consiste, en establecer un cuadro comparativo, sustentado en
puntuaciones o atributos Vs Deficiencias que asomen evidencias suficientemente
solidad y objetivas para la toma de decisiones acertadas.

Oportunidades y Amenazas Externas.

Son todos aquellos sucesos y situaciones econémicos, sociales, culturales,
demogréaficos, ambientales, politicos, legales, gubernamentales y competitivos
que pudieran afectar en cualquier medida a la organizacién para su
funcionamiento actual o futuro. Estés, estan fuera del control de la empresa. Es
significativo monitorear estas posibilidades constantemente para tomar acciones
a tiempo.

Fortalezas y Debilidades Internas.

Contrario a los factores externos estas fortalezas y debilidades si estan en control
interno de la empresa. Hace referencia a las actividades que desarrolla la
organizacién en todas sus areas y cuyo desempefio se puede calificar como
excelente o deficiente y se determinan en relacion con los competidores.

Plan estratégico.

El plan estratégico se entiende como la toma de decisiones de una manera
deliberada y sistematica de aquellas acciones que involucre o llegasen a afectar
el propésito de la empresa.

Autores como Chiavenato (2001) han definido algunas caracteristicas
primordiales que debe tener un plan estratégico: Debe ser pensada a largo plazo,
en cuanto a lo que refiere a sus efectos y consecuencias. Debe estar orientada
hacia la relacién de la empresa u organizacién y su ambiente. Se debe involucrar
la empresa en su totalidad incluidos todos los recursos que presente.

La realizacion de un plan estratégico permite a la empresa identificar y
especificar la manera en que esta lograra los objetivos planteados en su estrategia
empresarial. Segun Kotler, la planificacién consiste en “decidir hoy lo que va a
hacerse en el futuro” (p.50), es decir, plantea un futuro deseado y genera las
etapas necesarias para realizarlo.

Entre tanto, Palacios (2019) sostiene que; la importancia de que una empresa
tenga un plan estratégico radica en que facilita organizar a las personas, los
recursos y permite tener una correcta administracion de los procesos.

Sin en esta, es dificil que se logren los objetivos propuestos, entonces se debe
considerar como complementando, beneficios como; mejora la coordinacion de
actividades, aumenta la predisposicion y preparacion de la empresa al cambio,
minimiza las respuestas no racionales a los eventos inesperados, mejoras la
comunicacion. Ademas, los recursos disponibles se pueden ajustar mejor a las
oportunidades, entre otras.

El direccionamiento estratégico trae consigo beneficios no financieros como:
comunicacion, liderazgo de toma de decisiones, mayor del entorno y los



competidores, menor resistencia al cambio y beneficios financieros como:
mayores ventas, mejora en la rentabilidad y mayor productividad.

Implementacién de la estrategia.

Es la etapa en la que se ejecutara la estrategia seleccionada, para esto es
fundamental contar con objetivos anuales, politicas, capacitacion y motivacion del
personal. Para cumplir con los objetivos planteados por la estrategia deben ser
integrados algunos cambios, como: una estructura organizacional eficaz,
actividades enfocadas de los diferentes departamentos de la organizacion como
lo es mercadeo, preparacion de presupuestos, creacion y utilizacion de sistemas
de informacion.

Objetivos anuales: Son metas a corto plazo que se definen teniendo en cuenta
los objetivos y la estrategia a largo plazo. Constituyen los pasos que se deben
cumplir para alcanzar los objetivos a futuro. En el momento de la creacién de estos
debe tenerse en cuenta que deben ser: medibles, cuantitativos, desafiantes,
realistas, consistentes y prioritarios.

Politicas: Corresponden a los medios que se utilizan para cumplir con los
objetivos anuales. Incluyen directrices, reglas y procedimientos que deben ir
encaminados a apoyar la obtencién de los objetivos.

A su vez, facilitan la comunicacion y el trabajo en equipo de los diferentes
departamentos de la organizacion ya que todos estan centrados en un mismo fin
y conocen los procedimientos necesarios para lograrlo.

Evaluacidn de la estrategia.

No por el hecho de haber creado una estrategia y haberla implementado significa
que necesariamente funcionara y sera la adecuada. Por lo cual, para un gerente
y/o directivo es de vital importancia conocer cuando ciertas estrategias no
funcionan adecuadamente, y la evaluacion de esta es la mejor herramienta.

En este proceso a entender de Fred (1988) existen 3 actividades a realizar: 1)
Los factores externos e internos en los cuales esté sustentada la estrategia actual.
2) la medicion del rendimiento y 3) la toma de medidas correctivas.

Estructura en el disefio de la planificacion estratégica.

Introduccion: donde se exprese de forma breve y general qué es la planeacion
estratégica, qué importancia tiene su confeccién para los directivos, qué plantea
sucintamente la situacion actual, donde estamos y ddénde queremos llegar;
aspectos que se profundizaran en la confeccion de la mision y visibn mas adelante.
No debe ser mayor de una cuatrtilla.



Objetivo(s): de la planificacion, donde se sefiale el sistema o subsistema en
gue esta es disefiada y el periodo que abarcara. La mayoria de las bibliografias
plantean un minimo de 3 afios.

Métodos: se expresaran de forma detallada las etapas concebidas para la
realizacion de la PE, quiénes fueron los participantes, qué técnicas se utilizaron
para algunos acéapites, como es la identificacién y priorizacién de problemas.

Caracterizacion de la institucion - denominada también identidad de la
institucion (situacién actual): se expondra la ubicacion geogréfica, que incluya
centros histdricos, industriales, de servicios o de produccion importantes; la
estructura de la institucion; el capital humano; los materiales de que disponen vy,
si es posible, los financieros; con qué cuenta la institucién para brindar servicios a
la poblacién o impartir docencia. En otras publicaciones se resume este aspecto
en: antigliedad de la direccién, tamafio, campo de actividad, forma de direccion,
ambito geografico y forma juridica.

Mision: la razén de ser de la institucion.

Tal como se ha visto resulta cierto que no existe una Unica manera o
procedimiento para el disefio de un plan estratégico. Esto resulta légico si se
estima que la planeacién estratégica responde a situaciones especiales, de crisis
0 casos fortuitos que se presentan en las organizaciones y cada una de ellas
suelen ser completamente Unicas es decir muy particulares. Sin embargo a
continuacién se presentan otra rutas y sugerencias a considerar.

Aspectos puntuales en la estructuracién de la propuesta Almuifias y Lépez
(2012).

-Vision: debe ser del sistema organizacional.

-ldentificacién y priorizacion de los problemas.

-Problema principal, Valores, Escenarios,

-Campos de fuerzas: fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
-Factores de éxito, Objetivos estratégico.

-Plan de accioén y Evaluacién.

La empresa nace el 5 de junio del 2004, se ubica en la calle 26 no 30-26 a una
cuadra del parque Bolivar, con la finalidad de cubrir una demanda en el sector de
la construccion, en especial la elaboracion de cielo rasos en machimbre, ademas
su propietario deseaba tener un negocio propio porque ya habia tenido
experiencia en el sector de la construccion.

En el momento de abrir sus puertas la empresa se llamoé Machimbres Tulua, el
aporte que se realizo fue de $5.000.000 millones de pesos de recursos propios,
con los cuales se trasladé hacia la ciudad de Pereira y se contacté con un
proveedor de esta clase de madera el cual fue el distribuidor por muchos afios.

Para el afio 2012 la empresa cambia su nombre, porque queria que se identificara
no solo como comercializadora de machimbre, sino también con otra clase de



maderas, por eso pasa a llamarse, Tulua maderas y Machimbres, ya para el afio
2019 se adiciona otros productos como son el pvc e igualmente también se
adiciona el pvc al nombre que hasta el momento se tiene Tulua maderas
Machimbres- pvc, Durante este tiempo nos hemos caracterizado por ofrecer un
producto de calidad a nuestros clientes, tratando de diversificar la cartera de
nuestros productos y queriendo dejar una excelente experiencia de compra para
nuestros clientes, que en muchas ocasiones deciden volver a comprar 0 seguir
recomendando la empresa. el cual es de interés para la empresa Tulua Maderas
por ser este su actividad econémica atendiendo que Tulua Maderas es una
empresa que nace en el aiilo 2004 con la finalidad de cubrir una demanda en el
sector de la construccidn, en estos afios de trayectoria se ha caracterizado por ser
una organizacion que brinde a sus clientes una asesoria personalizada en el
servicio, realizando las entregas de material oportunamente, y aprovechando que
la empresa se encuentra ubicada en el centro del valle para comercializar sus
productos a municipios aledafios.

El caso es, que la empresa se vio fuertemente afectada por los aislamientos
preventivos que se realizaron en el mes de abril del 2020 en la ciudad de Tulua.
Estas medidas de control y saneamiento social, genero un desajuste y rompio la
normalidad de las actividades viéndose agravada por la incapacidad de generar
respuestas efectivas y en tiempo oportuno, lo que provocé una crisis econémica
especificamente de liquidez, llegando al caso de afectar el patrimonio de la

Tulud Maderas inicia sus actividades en el afio 2004, cumpliendo todo y cada
uno de los requerimientos tantos legales como de instalacién, equipo, almacén,
personal calificado y financiamiento.

La iniciativa se toma en razén fundamental a la tradicién de desempefio de los
duefios en el area maderera, especialmente en el procesamiento de la madera en
su fase inicial luego de la tala, como también en la comercializacién de productos
ya acabados.

Entre tanto el contexto socio econémico, para la fecha mostraba un crecimiento
sostenido, no solo en el aspecto econdmico, también se observd una dindmica en
el sector construccién, con el desarrollo urbanistico que marco, sin lugar a duda
un antes y después en Tulua.

Lo antes descrito genero una gran demanda en relacion a la oferta establecida
a la fecha. Se cre6 entonces la necesidad de abastecer el mercado de maderas
en todo el género, pero en especial en lo que se refiere al machimbradas.



6.3. Marco conceptual

Planificacion Estratégica: La Planeacion Estratégica es una herramienta de
gestion que permite establecer el quehacer y el camino que deben recorrer las
organizaciones para alcanzar las metas previstas, teniendo en cuenta los cambios
y demandas que impone su entorno. En este sentido, es una herramienta
fundamental para la toma de decisiones al interior de cualquier organizacion.

El plan Estratégico se entiende como la toma de decisiones de una manera
deliberada y sistematica de aquellas acciones que involucre o llegasen a afectar
el proposito de la empresa.

Plan de Comercializacion es un documento escrito, en el cual se establecen
los planes comerciales de la empresa para un periodo determinado, por lo general
este plan varia segun el tipo de negocio o empresa, los productos o servicios que
ofrece y los objetivos propuestos.

Proceso de comercializacion: el proceso de comercializacién se define como el
conjunto de actividades desarrolladas para facilitar la venta y/o conseguir que el
producto llegue finalmente al consumidor.

Principio de Racionalidad: Sin importar el tipo de plan, la racionalidad es un
principio bajo el que todo plan se debe regir. Podria considerarse como el principio
base de una planeacion, ya que establece el pensamiento objetivo de la situacion
actual. La racionalidad es la contemplacién del estado actual y el objetivo que se
busca alcanzar, asi como también de qué manera se conseguira dicho objetivo.

Principio de la Universalidad: La universalidad en una planeacion es un
conjunto de factores que son tenidos en cuenta y contribuyen en la ejecucion del
plan. Entre estos factores se encuentran el tiempo estimado, el personal, los
recursos disponibles, entre otros.

Principio de flexibilidad: La planeacién es una estrategia que permitira alcanzar
una meta, sin embargo, durante el trayecto puede suceder inconvenientes o
variaciones. En este caso, la flexibilidad es el principio que hace posible adaptar
el plan teniendo en cuenta dichas variaciones. Para que esto sea posible, en el
momento de la elaboracién se deben tener en cuenta dichas posibles variaciones.

Principio de Precision: el principio de la precision es la exactitud que el plan
tiene en su elaboracién y ejecucion. La principal influencia de este principio reside
en la elaboracién del plan ya que aqui se decidira el curso de acciones. Como su
nombre da a entender, la precision de un plan es la exactitud de detalles que
tendra el mismo. Es decir, que cada parte del plan este elaborado con sumo detalle
incluyendo las posibles variaciones.

Principio de factibilidad: Toda planeacién se rige bajo un pensamiento l6gico y
realista tanto para la elaboracién como para la ejecuciéon del plan. En este sentido,
los objetivos a alcanzar deben de ser realistas, de manera que resulte posible
lograrlo.



Principio de Unidad: Este principio es adaptacion en su mayoria de veces por
la planeacién administrativa o estratégica, planeaciones utilizadas por empresas.
Basicamente la unidad es el trabajo en conjunto de todos los individuos o areas
involucradas en el plan. El rol en el plan de cada uno de ellos se decidira en la
elaboracion del plan.

Principio de Compromiso: El significado de este principio reside en el
compromiso de los recursos gue se estan dispuestos a entregar en la planeacion.
Para que cada aspecto del plan sea ejecutado con éxito los recursos deben ser
comprometidos durante el tiempo necesario. En este sentido, el beneficiario
debera estar dispuesto a realizar esos sacrificios a cambio de nada.

Principio de factor limitante: La base de un plan es tomar la decision de sequir
un curso de accion en especifico de entre todas las opciones posibles. En este
sentido, el factor limitante es aquel posible inconveniente que se puede presentar
durante la ejecucién del plan. Este es uno de los principios de la planeacién mas
importantes en la elaboracion del plan.

Principio de Inherencia: La inherencia en una planeacion es el principio que rige
el establecimiento de metas inmediatas o lo mas pronto posible. En otras palabras,
es un conjunto de mentas de corto plazo que contribuyen de alguna manera la
realizacion de la meta principal.

Principio de Participacion: En este principio los personajes principales son los
participantes del plan, es decir, los que se encargaron de elaborarlo. Como su
nombre lo dice, consiste en la participacion de la mayor cantidad de personas en
la elaboracion del plan.

Matriz FODA se entienda como un instrumento de valoracién de una
organizacion la cual consiste en asignar valores numéricos o cualidades a lo que
se considere como Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
(https://planeacion.xyz/principios/)

6.4. Marco legal

Como variable legal se tomara en cuenta el pacto intersectorial por la madera
legal en Colombia. firmado por la presidencia republica de Colombia alta
consejeria presidencial para la gestion ambiental, la biodiversidad, agua y
cambio climéatico y ministerio de ambiente, vivienda y desarrollo territorial
republica de Colombia.

El pacto toma como base la ley 1450 de 2011 establece literalmente que “La
nueva fase que se inicia para el Pacto Intersectorial por la Madera Legal en
Colombia también representa poderosos retos y desafios. Es evidente que su
objetivo general de asegurar que la madera extraida, transportada,
transformada, comercializada y utilizada en el pais provenga exclusivamente
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de fuentes legales, demanda mucho méas que la sola voluntad de los
interesados pues requiere de acciones tanto especificas como integrales a lo
largo de toda la cadena productiva forestal. Esto supone una gestion
coordinada y mancomunada de los diversos actores, desde el bosque mismo
hasta los centros de transformacion y consumo, pasando por las diversas
modalidades de transporte e intermediacion, lo que claramente se asocia con
la necesidad de fortalecimiento de la gobernanza forestal a todos los niveles.”

CONSTITUCION POLITICA DE 1991 en sus articulos 8°, 79, 80 y 95,
incorpora el concepto de desarrollo humano sostenible asociado al uso
racional y a la proteccion de los recursos naturales, no solo para las
generaciones actuales sino también para las generaciones futuras,
otorgandole al Estado y a los colombianos derechos y obligaciones en su
conservacion.

DECRETO-LEY 2811 DE 1974, Cddigo Nacional de los Recursos Naturales
Renovables y de Proteccion al Medio Ambiente, sefiala en su articulo 1° que
“la preservaciéon y manejo de los recursos naturales renovables también son
de utilidad publica e interés social’.

GUIA DE COMPRA Y CONSUMO RESPONSABLE DE MADERA EN
COLOMBIA < Ley 17 de 1981, por medio de la cual se aprueba la "Convencion
sobre el Comercio Internacional de Especies Amenazadas de Fauna y Flora
Silvestres".

LEY 99 DE 1993, por la cual se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se
reordena el Sector Publico encargado de la gestién y conservacion del medio
ambiente y los recursos naturales renovables, organiza el Sistema Nacional
Ambiental, « Decreto LEY 3570 DE 2011, por el cual se modifican los objetivos
y la estructura del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible y se integra
el Sector Administrativo de Ambiente y Desarrollo Sostenible.

LEY 165 DE 1994, adopta el Convenio de Diversidad Biol6gica (CDB), punto
de partida para empezar a desarrollar todo un marco de politica en torno al
uso sostenible de la biodiversidad y sus componentes, bien sea con fines de
investigacion o con fines comerciales.

DECRETO 1791 DE 1996, Régimen de Aprovechamiento Forestal.
Actualmente este decreto fue compilado en el Decreto Unico Reglamentario
1076 de 2015 del Sector Ambiente y Desarrollo Sostenible.

DECRETO 1498 DE 2008, por el cual se reglamenta el paragrafo 3° del
articulo 5° de la Ley 99 de 1993 y el articulo 2° de la Ley 139 de 1994,
relacionado con el registro de cultivos forestales comerciales y sistemas
agroforestales. Actualmente este decreto fue compilado en el Decreto Unico
Reglamentario 1071 de 2015 del Sector Administrativo, Agropecuario,
Pesquero y de Desarrollo Rural.



DECRETO 1369 DE 2014, por medio del cual se reglamenta el uso de la
publicidad alusiva a cualidades, caracteristicas o atributos ambientales de los
productos.

RESOLUCION 12 DE 1966 de la Junta de Comercio Exterior, prohibe la
exportacion de madera en bruto de algunas especies.

6.5 Marco historico.

La empresa nace el 5 de junio del 2004, se ubica en la calle 26 no 30-26 a una
cuadra del parque Bolivar, con la finalidad de cubrir una demanda en el sector de
la construccion, en especial la elaboracion de cielo rasos en machimbre, ademas
su propietario deseaba tener un negocio propio porque ya habia tenido
experiencia en el sector de la construccion.

La iniciativa se toma en razén fundamental a la tradicién de desempefio de los
duefios en el &rea maderera, especialmente en el procesamiento de la madera en
su fase inicial luego de la tala, como también en la comercializacién de productos
ya acabados.

Entre tanto el contexto socio econémico, para la fecha mostraba un crecimiento
sostenido, no solo en el aspecto econdémico, también se observé una dinamica en
el sector construccién, con el desarrollo urbanistico que marco, sin lugar a duda
un antes y después en Tulua.

Lo antes descrito genero una gran demanda en relacion a la oferta establecida a
la fecha. Se cred entonces la necesidad de abastecer el mercado de maderas en
todo el género, pero en especial en lo que se refiere al machimbradas.

En el momento de abrir sus puertas la empresa se llamo Machimbres Tulud, el
aporte que se realizo fue de $5.000.000 millones de pesos de recursos propios,
con los cuales se trasladé hacia la ciudad de Pereira y se contactd con un
proveedor de esta clase de madera el cual fue el distribuidor por muchos afios.

Para el afio 2012 la empresa cambia su nombre, porque queria que se identificara
no solo como comercializadora de machimbre, sino también con otra clase de
maderas, por eso pasa a llamarse, Tulua maderas y Machimbres, ya para el afio
2019 se adiciona otros productos como son el PVC e igualmente también se
adiciona el PVC al nombre que hasta el momento se tiene Tulua maderas
Machimbres- PVC, Durante este tiempo nos hemos caracterizado por ofrecer un
producto de calidad a nuestros clientes, tratando de diversificar la cartera de
nuestros productos y queriendo dejar una excelente experiencia de compra para
nuestros clientes, que en muchas ocasiones deciden volver a comprar o seguir
recomendando la empresa, el cual es de interés para la empresa Tulua Maderas
por ser este su actividad econ6mica atendiendo que Tulua Maderas es una
empresa que nace en el aiilo 2004 con la finalidad de cubrir una demanda en el
sector de la construccion, en estos afos de trayectoria se ha caracterizado por ser



una organizacion que brinde a sus clientes una asesoria personalizada en el
servicio, realizando las entregas de material oportunamente, y aprovechando que
la empresa se encuentra ubicada en el centro del valle para comercializar sus
productos a municipios aledafos.

El caso es, que la empresa se vio fuertemente afectada por los aislamientos
preventivos que se realizaron en el mes de abril del 2020 en la ciudad de Tulua.
Estas medidas de control y saneamiento social, genero un desajuste y rompio la
normalidad de las actividades viéndose agravada por la incapacidad de generar
respuestas efectivas y en tiempo oportuno, lo que provocé una crisis econémica
especificamente de liquidez, llegando al caso de afectar el patrimonio de la
empresa.

Adriana Milena Rueda Tocarruncho (GlZ) Rubén Dario Moreno Orjuela Juliana
Katherine Zafniga Gallego. Guia de Compra y Consumo Responsable de Madera
en Colombia, Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible - MADS Gabriel
Vallejo Lopez - Ministro Direccion de Bosques Biodiversidad y Servicios
Ecosistémicos - MADS Maria Claudia Garcia Davila - Directora Técnica FAO
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura Rafael
Zavala - Representante de FAO en Colombia UE FAO FLEGT Programa Daphne
Hewitt - Oficial Forestal Programa FAO FLEGT Agencia Alemana de Cooperacion
Internacional-GlZ Rhena Hoffmann - Coordinadora del Programa "Proteccion del
bosque y clima/ REDD+" Corporacion Auténoma Regional de Risaralda -
CARDER Julio César GOmez Salazar - Director General (E) ISBN 978-958-8370-
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Metodologia.

7.1. Fuentes y tecnicas de recoleccion de informacion.
7.1.1. Tipo de investigacion

El presente trabajo de investigacion se ha desarrolla bajo la modalidad
descriptiva. La cual se encarga de puntualizar las caracteristicas de la poblacién
gue esta estudiando. Esta metodologia se centra mas en el “qué”, en lugar del “por
qué” del sujeto de investigacion. En otras palabras, su objetivo es describir la
naturaleza de un segmento demografico, sin centrarse en las razones por las que
se produce un determinado fenémeno. Es decir, “describe” el tema de
investigacion, sin cubrir “por queé” ocurre.
(https://www.questionpro.com/blog/es/investigacion-descriptiva/)



Siendo asi este tipo de investigacion se adapta muy bien al presente trabajo,
puesto que se busca especificar las propiedades y caracteristicas importantes del
cambio de una empresa de maderas tradicional a una comercializadora de
maderas, suministros y diferentes materiales para la construccion de techos, con
la especializacién de la fabrica de techos falsos, atendiendo la demanda de ciudad
de Tulud y municipios aledafios, (soportado en un plan de negocio desde el
enfoque desde la planificacion estratégica).

7.1.2. Método de investigacion

En cuanto al método de investigacion seleccionado se optd por el método
deductivo ElI método deductivo consiste en extraer una conclusion con base en
una premisa 0 a una serie de proposiciones que se asumen como verdaderas. Lo
anterior quiere decir que se esta usando la l6gica para obtener un resultado, solo
con base en un conjunto de afirmaciones que se dan por ciertas. Mediante este
método, se va de lo general (como leyes o principios) a lo particular (la realidad
de un caso concreto).
(https://economipedia.com/definiciones/metodo-deductivo.html.)

Atendiendo la condicién de disefiar, e implementar un plan estratégico de
comercializacién en la empresa Tulua Madera, la cual parte de un estudio que se
sustentas en la extraccion de conclusiones en base a premisas que se asumen
como ciertas, debido al rigor metodolégico en el método empleado, partiendo de
lo general a lo especifico lo que a su vez fortalece el propésito de establecer la
factibilidad del plan a emplearse.

Entre tanto se complementa la propuesta del plan estratégico con modelos
tedricos utilizados en la formulacion y evaluacion de proyectos expuestos en el
marco referencial, que permite la aplicaciéon concreta al contexto seleccionado
representado en la empresa Tulua Maderas, de tal manera que se construyen
desde la generalidad de este estudio para llegar a establecer al final cual es la
factibilidad de efectuar o no el proyecto blindando de garantia de éxito.

7.2, Recoleccion de la informacion.

Para la recoleccién de informacién se utiliz6 como técnica la entrevista, que
segin Marquez citado por Areas (1999) es una técnica de recoleccién de
informacién a partir de un formato previamente elaborado el cual debe ser
respondido por el informante.

En cuanto a el instrumento empleado se aplicé un cuestionario descriptivo al
cual Hurtado de Barrera (2010) lo define como un conjunto de preguntas
relacionada con el evento de estudio.

7.2.1. Poblacion y Muestra.
Se entiende por poblacion de investigacion, segun Balestrini (2006) el conjunto

finito o infinito de personas, casos o elementos que representan caracteristicas
comunes. (p.127).


https://economipedia.com/definiciones/metodo-deductivo.html

De alli que en la presente investigacién la poblacién estuvo conformada por un
numero finito de personas quienes guardan la condicion de estar ligado a Tulua
Madera bien en condicion de empleado, constructor y/o distribuidor menor.

Respecto a la muestra en https://www.questionpro.com/blog/es/diferencia-
entre-poblacion-y-muestra/la definen como; Una muestra es la parte mas pequefia
del total, es decir, un subconjunto de toda la poblacion.

Dicho de manera sencilla, una muestra es un subgrupo o subconjunto dentro
de la poblacion, que puede ser estudiado para investigar las caracteristicas o el
comportamiento de los datos de la poblacion.

La poblacién seleccionada para el presente estudio pertenece a la comunidad
dedicada a la construccién y reparacion de inmuebles y viviendas ubicadas en la
ciudad de Tulua y poblaciones aledafias.

Resulta importante destacar que, La muestra se conformé a través del
criterio al azar y de manera aleatoria simple, distribuido entre constructores,
distribuidores menores, clientes en general y empleado.

7.2.2. Fuentes primarias

Para llevar a cabo la investigacion, en lo que concierne a las fuentes de
informacién la mismas estuvo conformada por los empleados de la empresa Tulua
Maderas, como fuente primaria.

Con estas personas se trabajo directamente, empleando una entrevista con el
objeto de identificar las necesidades actuales de la organizacion especificamente
en el proceso de comercializacién empleado a la fecha.

Entre tanto se estimo consultar a un grupo de clientes seleccionados al azar y
de manera aleatoria con el fin de conocer las expectativas, tendencias y gustos
del producto que se ofertan a la poblaciébn. En este caso se empleara un
cuestionario descriptivo.

En resumida cuenta y para efecto de este estudio, la muestra quedo
conformada por 30 clientes distribuidos en 10 constructores, 10 distribuidores
menores y 10 clientes en general. Ademas de 5 trabajadores y el gerente general
Para un total de 35 sujetos.

A continuacion, se expone en un cuadro descriptivo la muestra seleccionada
y se define, ademas de su condicion de cliente su clasificacion, que lo liga a la
poblacion del estudio.

Cuadro N° 1 Muestra Poblacional

Muestra N
Empleados 5
Constructores 10
Distribuidores Menores 10
Clientes en General 10




| Total 35|
Fuente el Autor. (2021)

7.2.3. Fuentes secundarias

Respecto a la fuente secundaria se utiliz6 documentacidn bibliografica
relacionada con el tema a investigar, trabajos de investigacion de similar
naturaleza, libros de texto, articulos en revistas especializadas en el tema, asi
como articulos de periédicos y fuentes de informacién en fisico y/o digital.
Documentos digitalizados compilados en los archivos de la CaAmara de Comercio
de la ciudad de Tulua.

Procesamiento de la Informacion.

Una vez aplicado el instrumento de recoleccion de informacién de los 35
sujetos que conformaron la muestra, se procedi6é a la tabulacion y se utilizé la
Frecuencia porcentual como el estadistico que permitié y soporto el andlisis e
interpretacion de los hallazgos, los cuales se presentan en cuadros y graficas en
el apartado V.

7.3. Analisis de la Informacién.

Respecto al analisis de la informacion Hurtado de Barreto (1998) sefiala que,
“El analisis constituye un proceso que involucra la clasificacion, codificacion,
procesamiento e interpretacion de la informacién obtenida durante la recoleccion
de datos, con el fin de llegar a conclusiones especificas...” (p.485),

De alli que en la presente investigacion se realiz6 un analisis descriptivo de los
datos, basado en una interpretacion de las frecuencias y porcentajes, el analisis
cuantitativo, lo cual permitié identificarlas tendencias de la opinién que tiene los
clientes de Tulud Madera sobre el sistema de comercializacion empleado en la
empresa.

Es asi como se tomé la alternativa de disefiar y proponer la implementacién
de un plan estratégico dirigido a la optimizacién del proceso de comercializacién
de los productos que ofrece Tulua madera a su clientela.

7.4. Analisis y presentacion de los resultados

Este apartado muestra el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos
en la aplicacién del instrumento tipo cuestionario disefiado especialmente para
recolectar la data en la muestra seleccionada.

El instrumento utilizo una escala dicotdmica con la alternativa de repuesta
cerrada que contiene las alternativas si 0 no. Los datos se tabularon y se aplico
como estadistico la ferecuencia acumulada y la frecuencia relativa porcentual.



Desarrollo de objetivos.

8.1. Plataforma estratégica.

Nombre de la empresa: Tulua Maderas Machimbres- PVC.

Descripcion de la empresa. Tulud maderas Machimbres - pvc es una empresa
dedicada a la comercializacion e instalacion de materiales para la elaboracion de
cielo rasos en la ciudad de Tulua, Ademas se fabrican y se comercializan casas

para mascotas elaboradas en madera.

Tamarfio de la empresa: Microempresa
Tipo de empresa: comercial

Sector econdmico: El sector econémico al cual nos dirigiremos es la Construccion.

Mision.

Tulud Maderas Machimbres — PVC, es una empresa dedicada a la
comercializacién e instalacién de materiales para la elaboracion de cielo rasos en
diferentes materiales, nuestro interés es ofrecer productos de calidad con el fin de
lograr el liderazgo, permanencia y rentabilidad con base en criterios de desarrollo

sostenible, equidad y competitividad.

Visiéon. Ser la mejor opcidn de la ciudad de Tulud y sus alrededores en la
instalacién de cielo rasos en diferentes materiales para el afio 2024, reconocida
por vender productos de buena calidad y ofreciendo un excelente servicio para

toda la region.

Objetivos estratégicos.
e Elaborar productos de caracteristicas diferenciados.
e Desarrollar productos con calidad e innovacion.
o Determinar las necesidades de los clientes, para desarrollar productos que
los satisfagan.

e Establecer el servicio al cliente como filosofia empresarial.



e Presentar un variado y amplio portafolio de servicios y productos.

8.2. Diagnhostico de la empresa maderas tulua.diagnostico.

8.2.1 Entrevista al Gerente.

Sr. Gerente, a continuacion, se le presenta 7 preguntas relacionadas con
Condicion de los proveedores de Tulud Madera. Por favor responda con las
alternativas que se le muestran Muy Buena, Buena, Aceptable, Regular. Lea bien
cada pregunta, tomase el tiempo que estime necesario para responder. Cualquier
duda consulte al encuestador.

1.-La cartera de clientes de Tulua Madera se puede considerar como:

Estimo que la cartera de Cliente ha bajado considerablemente, sin embargo
la califico como Aceptable.

2.- Los proveedores de Tulua Madera en su atencién para con la empresa
resultan:

En los Ultimos 3 afios he notado que la atencién de mis proveedores a
desmejorado consideralemente por lo que la califico como Regular y este
altimo afio Deficiente

3.- Los tiempos de entrega de los proveedores de Tulua Madera resultan ser:

Con mucha deficiencia estimo que resulta Regular en la actualidad
Deficiente.

4.- La disponibilidad de mercancia por parte de los proveedores a Tulua madera
resulta:

Muy Regular tendiente a Deficiente.
5.- Los tiempos de reposicion de los depositos de Tulua Madera son:
Deficiente
6.-Los servicios basicos de la empresa Tulua Madera son:
Los servicios en las instalaciones de Tulua Madera los califico como Buenos

7.- Las condiciones de almacenamiento de Tulua Madera son:



En verdad resultan Aceptables.

A) Resultado del estudio de los consumidores.

%

¢,Cuél de estos productos utiliza para la elaboracion de cielo raso?

Tabla 1: Productos utilizados para la elaboracién de cielo raso

PRODUCTO PORCENTAJE
MADERA 65.0

ICOPOR 1.0

PANEL YESO 26.0
SUPERBOARD 8

TOTAL 100

Fuente: Elaboracion del autor

Grafico 1:
Productos utilizados para la elaboracion de cielo rasos

7 i Cual de estos productos utiliza para la elaboracion de cielo rasos?

Miadera
Hicopor
Oranel yeso
B Super board

Fuente: Elaboracion del autor



X ¢,Con que frecuencia compra usted materiales para hacer un cielo raso?

Tabla 2: Frecuencia en la compra de materiales para cielo rasos

Porcentaje
Una vez al mes 3%
Mas veces al mes 28%
Segun la necesidad 69%

Fuente: Elaboracion del autor

Gréfico 2: Frecuencia en la compra de materiales para cielo rasos

8 ;Con que frecuencia compra usted materiales? para hacer un cielo raso

B Una vez al mes
M

Emas veces al mes
O sequn la necesidad

Fuente: elaboracién del autor

X ¢, Qué medio de pago utiliza para realizar sus compras?

Tabla 3:

Medio de pago para realizar sus compras

PORCENTAJE
CONTADO 81%
TARJETA DE CREDITO 15%
COMPRA DIRECTO CON LA EMPRESA 4%

Fuente: Elaboracion del autor

Grafico 3: Medio de pago para realizar sus compras



10 ¢ Que medio de pago utiliza para realizar sus compras?

M contaco

M Tarjsta a credite

[ Credio directo con la
empresa

Fuente: elaboracién del autor

XS Al realizar cielos rasos en madera ¢Cual de estos productos utiliza para

inmunizar?

Tabla 4:

Productos que utiliza para inmunizar

Porcentaje
D.W.T 42%
Carbolina 23%
Réafaga 11%
ACPM con sal 24%

Fuente: elaboracién del autor

Grafico 4: Productos que utiliza para inmunizar



13 Al realizar cielo rasos en madera ;Cual de estos productos utiliza para
inmunizar?

Fuente: Elaboracion del autor

ANALISIS MENORES Y CONSTRUCTORES Il
ANALISIS Y REPRESENTACION DE LOS RESULTADOS
SECTOR CLIENTES DISTRIBUIDORES MENOR Y CONSTRUCTORES



Grafico 5
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

Respuestas

= Muy Buena = Buena Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA | FA
%

Calidad de atencion que brindan Tulua Muy Buena 9 | 225
Madera a sus clientes resulta Buena 10 | 25

40
Aceptable 11 | 275
Regular 10 25

Tabla 5: Representacion respecto a la calidad de atencion que brinda Tulua
Madera a sus clientes.

Al consultar a los sujetos seleccionados sobre la calidad de atencién que brinda
Tulua Madera a sus clientes, un 25 % dice ser que es Buena, un 22.5 % que es
Muy Buenay un 25 % regular, otro 27.5 % dice que resulta Aceptable, lo que indica
gue una ligera mayoria estima que la atencion resulta Aceptable y Regular y un
porcentaje muy cercano estima que la atencion es buena y muy buena. Ante esta
situacion se requiere el disefiar un programa de atencion al cliente.



Grafico 6

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

Sujetos | Respuestas | FA | FA
%
Calidad de los productos que oferta Muy Buena | 7 | 17.5

Tulud Madera les parece Buena 21 | 52.5
40

Aceptable 6 15
Regular 6 15

Tabla 6: Representacion respecto a la calidad de los productos que oferta
Tulua Madera.

En cuanto a la calidad de los productos que oferta Tulud Madera el 52.5 % de
los entrevistados declaran que la calidad es Buena, un 17.5 % dice que es Muy
Buena, mientras que un 15 % dice que es Aceptable y un 15 % regular. De estos
resultados se interpreta que la mayoria de clientes distribuidores menor y
Constructores estiman que la calidad de los productos es Buena o Muy Buena,
mientras que una minoria dice que es Regular o Aceptable.




Grafico 7

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

Sujetos Respuestas FA FA
%
El proceso de entrega de Muy Buena 8 20
mercancia cancelada es Buena 20 50

considerado como 40
Aceptable 8 20
Regular 4 10

Tabla 7:Representaciéon respecto al proceso de entrega de mercancia

Respecto a el proceso de entrega de mercancia cancelada es considerada por
un 50 % de los entrevistados como Buena, un 20% estima que Muy Buena, un 20

cancelada

% aceptable y un 10 % regular. Ante esta informacion se asume que la gran

mayoria de clientes se muestran a gusto con los tiempos de entrega de la

mercancia que adquieren en Tulud Maderas.




Gréfico 8.

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena

= Buena

= Aceptable = Regular

ITEMS SUJETOS | REPUESTAS | FA |FA %
Las ofertas que propone Tulua Muy Buena 4 10
Madera les parecen Buena 20 50
40
Aceptable 11 27.5
Regular 5 12.5

Tabla 8: Representacién respecto a ofertas que propone Tuluid Madera

En la informacion expuesta en la gréfica se observa que el 50 % de los clientes
se muestran a gusto con las ofertas que presenta Tulua madera al igual que un
10 % dice que las mismas son Muy Buenas, entre tanto un 27.5 % asegura que
son aceptables y un 12.5 % regulares. Se estima que las ofertas estdn en
consonancias con las expectativas de sus clientes tanto Constructores como

Distribuidores Menor.




S

® Muy Buena

= Buena

Aceptable = Regular

Grafico 9. Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

El ambiente fisico que le ofrece Muy Buena 12 30
Tulua Madera les parece Buena 16 40
40 Aceptable 10 25

Regular 2 5

Tabla 9: Representacion respecto al ambiente fisico que le ofrece Tulua

Madera

Al averiguar sobre el ambiente fisico que le ofrece Tulua Madera el 40 % de
los entrevistados asegura que es Bueno y un 30 % que Muy Bueno, entre tanto
un 25 % dice que es aceptable otro 5 % que regular. Se ha de asumir que la planta
fisica desde el punto de vista del cliente Distribuidor Menor y Constructores

muestra un buen ambiente.

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

ITEMS SUJETOS | REPUESTAS | FA |FA%
La relacion costos — calidad de Muy Buena 8 20
los productos que oferta Tulua Buena 10 25
Madera les parecen 40
P Aceptable 17 42.5
Regular 6 15




Gréfico 10.

Respuestas

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular
ITEMS SUJETOS | REPUESTAS | FA |FA%
Muy Buena 8 20
Buena 10 25
40 Aceptable 17 42.5
Regular 6 15

Tabla 10: Representacién respecto a larelacién costos — calidad de los
productos que oferta Tulua Madera

Los datos expuestos en la grafica dejan ver que el 42.5 % de los clientes
estiman que la relacion costos — calidad de los productos que oferta Tulua Madera
les parecen Aceptable mientras que el 25 % estima que buena el 20 % Muy Buena
y el restante 15 % cree que es regular. Aun y cuando una mayoria de opiniones
inclina la balanza al estrato Bueno y Muy Bueno se requiere de un estudio de este
factor que trata la relacion costo-calidad.




Gréfico 11.

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

€

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA |FA%
Desde un enfoque general, como Muy Buena 11 27.5
considera usted a Tulua Madera.

40 Buena 16 40
Aceptable 8 20
Regular 5 12.5

Tabla 11: Representacion respecto a como considera el cliente en
condicion de tienda a Tulua Madera

Al consultar a los entrevistados, desde un enfoque general como considera a
Tulua Madera como una tienda especializada en suministro de madera para la
construccion los resultados fueron los siguientes; el 40 % aprecia que es Buena,
el 27.5 % Muy Buena entre tanto el 20 % estima que es aceptable y un 12.5 %
regular. Esto indica que la atencion al publico esta entre Buena y Muy Buena.




Grafico 12.
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA |FA%
Los precios de la mercancia que Muy Buena 8 20
oferta Tulua Madera les parecen Buena 11 275
40
Aceptable 13 32.5
Regular 8 20

Tabla 12: Representacion respecto a precios de la mercancia que oferta
Tului Madera

Respecto a los precios de la mercancia que oferta Tulud Madera el 27.5 % de
los entrevistados consideran que es Buena, un 20 dice que es Muy Buena, un 32.5
% que es Aceptable y un 20 % regular. Se observa que los criterios varian en
porcentajes iguales que van de Muy Bueno — Bueno y Aceptable — Regular por lo
gue se requiere de un estudio que identifique la situacién que se devela.



Grafico 13
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

Respuestas

.

= Muy Buena ®Buena = Aceptable m Regular

Tabla 13: Representacién respecto a precios de la mercancia que oferta
Tuluid Madera

SUJETOS REPUESTAS FA FA%

Como considera usted la Muy Buena 4 10
disponibilidad de producto en Buena 11 275
Tulua Madera | 40 Aceptable 15 375

Regular 10 25

En cuanto a como considera el cliente Constructor, la disponibilidad de producto
en Tulud Madera el 37.5 % de ellos aseguran que es Aceptable un 25 % que
regular mientras que un 27.5 % dice ser Buena y un 10 % Muy Buena. Este factor
indica que se debe tomar medidas en el caso atendiendo que la mayoria
significativa de clientes se ubican entre Aceptable y Regular, lo que puede incidir
en la eleccion de las tiendas como primera opcién a la hora de seleccionar un
proveedor de madera.



Grafico 14

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

M Categorial M Categoria 2 Categoria3 M Categoria 4

SUJETOS | REPUESTAS | FA | FA
%
la variedad de productos que ofrece Muy Buena 4 10
Tulua Madera es Buena 16 | 40
40
Aceptable 17 | 425
Regular 3 |75

Tabla 14: Representacion respecto a la variedad de productos que ofrece
Tulua Madera.

Respecto a la variedad de productos que ofrece Tulud Madera el 40 % de los
Distribuidores Menor y Constructores estima que es Buena, un 42.5 % cree que
es Aceptable, un 10 % que es Muy Buena y un restante 7,5 % que es regular. Al
parecer los Distribuidores Menor y los constructores aspiran una variedad mayor
de algunos productos ofertados por la tienda Tulua Madera.




ANALISIS Y REPRESENTACION DE LOS RESULTADOS
SECTOR CLIENTES CONSTRUCTORES.

Grafico 15
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS FA FA

%

Calidad de atencién que brinda Muy Buena 5 25

Tulua Madera a sus clientes Buena 4 20
resulta 20

Aceptable 6 30

Regular 5 25

Tabla 15: Representacién respecto a la calidad de atencidon que brinda
Tulua Madera a sus clientes.

Al consultar a los sujetos seleccionados sobre la calidad de atencién que brinda
Tulua Madera a sus clientes el 30 % dice que resulta Aceptable, un 20 % que es
Buena, un 25 % que es Muy Buena y un 25 % regular, lo que indica que el 55 %
de los clientes mayoristas sienten que la atencién que reciben esta entre aceptable
y regular mientras que un 45 % estima que es buena y muy buena. Ante esta
situacion se requiere el disefiar un programa de atencion al cliente.



Grafico 16
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ® Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Calidad de los productos que Muy Buena 1 5
oferta Tulua Madera les parece Buena 15 75
20
Aceptable 3 15
Regular 1 5

Tabla 16: Representacion respecto a la calidad de los productos que oferta
Tulua Madera.

En cuanto a la calidad de los productos que oferta Tulua Madera el 75 % de
los entrevistados declaran que la calidad es Buena, un 5 % dice que es Muy
Buena, mientras que un 15 % dice que es Aceptable y un 5 % regular. De estos
resultados se interpreta que la mayoria de clientes constructores 80 % estiman
que la calidad de los productos es Buena o Muy Buena, mientras que una
minoria del 20% dice que es Regular o Aceptable.




Grafico 17
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

El proceso de entrega de Muy Buena 5 25
mercancia cancelada es Buena 10 50
considerado como 20 Aceptable 3 15
Regular 2 10

Tabla 17: Representacion respecto al proceso de entrega de mercancia
cancelada

Respecto a el proceso de entrega de mercancia cancelada es considerada por
un 50 % de los entrevistados como Buena, un 25% estima que Muy Buena, un
15 % aceptable y un 10 % regular. Ante esta informacion se asume que la gran
mayoria de clientes se muestran a gusto con los tiempos de entrega de la
mercancia que adquieren en Tulud Maderas.




Grafico 18
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Las ofertas que propone Tulua Muy Buena 2 10
Madera les parecen Buena 10 50
20 Aceptable 5 25

Regular 3 15

Tabla 18: Representacion respecto a las ofertas que propone Tulua Madera

En la informacién expuesta en la grafica se observa que el 50 % de los
clientes se muestran a gusto con las ofertas que presenta Tulua madera al igual
que un 10 % dice que las mismas son Muy Buenas, entre tanto un 25 % asegura
que son aceptables y un 15 % regulares. Se requiere de un analisis de las
estrategias de ventas con respecto a las ofertas que esta presentando Tulua
madera a sus clientes constructores.




Grafica 19
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

\

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable ® Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
El ambiente fisico que le ofrece Muy Buena 8 40
Tulua Madera les parece Buena 10 50
20 Aceptable 1 5
Regular 1 5

Tabla 19: Representacion respecto al ambiente fisico que le ofrece Tulua
Madera

Al averiguar sobre el ambiente fisico que le ofrece Tulua Madera el 50 % de
los entrevistados asegura que es Bueno y un 40 % que Muy Bueno, entre tanto
un 5 % dice que es aceptable otro 5 % que regular. Se ha de asumir que la
planta fisica de atencion al cliente es Buena.



Grafico 20
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®= Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
La relacion costos — calidad de Muy Buena 3 15
los productos que oferta Tulua Buena 4 20
Madera les parecen 20
P Aceptable 11 55
Regular 3 15

Tabla 20: Representacién respecto a La relacion costos — calidad de los
productos que oferta Tulua Madera

Los datos expuestos en la grafica dejan ver que el 55 % de los clientes
estiman que la relacion costos — calidad de los productos que oferta Tulua
Madera les parecen Aceptable mientras que el 20 % estima que buena el 15 %
Muy Buena y el restante 15 % cree que es regular. Estos resultados invitan a un
estudio de este factor que trata la relacién costo-calidad.



Grafico 21
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Desde un enfoque general, como Muy Buena 6 30

considera usted a Tulua Madera Buena ) 40
como una tienda especializada en 20

el suministro de madera para la Aceptable 4 20

construccion. Regular 2 10

Tabla 21: Representacién respecto a como considera el cliente en
condicion de tienda a Tulua Madera

Al consultar a los entrevistados, Desde un enfoque general, como considera a
Tulua Madera como una tienda especializada en suministro de madera para la
construccion los resultados fueron los siguientes; el 40 % aprecia que es Buena,
el 30 % Muy Buena entre tanto el 20 % estima que es aceptable y un 10 %
regular. Esto indica que la atencioén al publico esta entre Buena y Muy Buena.




Grafico 22
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Los precios de la mercancia que Muy Buena 4 20
oferta Tulua Madera les parecen Buena 6 30
20 Aceptable 6 30

Regular 4 20

Tabla 22: Representacion respecto a los precios de la mercancia que oferta
Tuluad Madera

Respecto a los precios de la mercancia que oferta Tulua Madera el 30 % de
los entrevistados consideran que es Buena, un 20 dice que es Muy Buena, un 30
% que es Aceptable y un 20 % regular. Se observa que los criterios varian en
porcentajes iguales que van de Muy Bueno — Bueno y Aceptable — Regular por lo
gue se requiere de un estudio que identifique la situacién que se develo.




Grafico 23
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Como considera Ud. la Muy Buena 2 10

disponibilidad de producto en Buena 5 25
Tulua M 2

ulua Madera 0 Aceptable 8 40

Regular 5 25

Tabla 23: Representacion respecto a los precios de la mercancia que oferta
Tuluad Madera

En cuanto a como considera el cliente Constructor, la disponibilidad de
producto en Tulua Madera el 40 % de ellos aseguran que es Aceptable un 25 %
que regular mientras que un 25 % dice ser Buena y un 10 % Muy Buena. Este
factor indica que se debe tomar medidas en el caso atendiendo que la mayoria
significativa de clientes se ubican entre Aceptable y Regular, lo que puede incidir
en la eleccion de la tiendas como primera opcidn a la hora de seleccionar un
proveedor de madera.




Grafico 24
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
la variedad de productos que Muy Buena 2 10
ofrece Tulua Madera es Buena 9 45
20
Aceptable 7 35
Regular 2 10

Tabla 24: Representacion respecto a la variedad de productos que ofrece
Tului Madera.

Respecto a la variedad de productos que ofrece Tulua Madera el 45 % de las
personas consultadas estima que es Buena, un 35 % cree que es Aceptable, un
10 % que es Muy Buena y un restante 10 % que es regular. En todo caso los
consultados se ubican en 2 grupos porcentuales similares notandose una leve
inclinacion a la apreciacién de Bueno y Muy Bueno.



ANALISIS Y REPRESENTACION DE LOS RESULTADOS
SECTOR GERENTE.

Grafico 25
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

® Muy Buena ® Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Calidad de atencion que brindan Muy Buena 4 20
Tulua Madera a sus clientes Buena 6 30

resulta 20
Aceptable 5 25
Regular 5 25

Tabla 25: Representacién respecto a la calidad de atencion que brinda
Tulud Madera a sus clientes.

Respecto a la Calidad de atencion que brindan Tulua Madera a sus clientes resulta
el 30 % de las personas consultadas estima que es Buena, un 25 % cree que es

Aceptable, un 20 % que es Muy Buena y un 25 % que es regular. En todo caso

los consultados se ubican en 1 grupos porcentual ,notandose una leve inclinacion

a la apreciacién de Bueno.




Grafico 26
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Calidad de los productos que Muy Buena 6 30
oferta Tulua Madera les parece Buena 6 30
2
0 Aceptable 3 15
Regular 5 25

Tabla 26: Representacion respecto a la Calidad de los productos que oferta
Tulua Madera a sus clientes

Respecto a la Calidad de los productos que oferta Tulud Madera a sus clientes
resulta el 30 % de las personas consultadas estima que es Buena, un 15 % cree
que es Aceptable, un 30 % que es Muy Buena y un 25 % que es regular. En todo
caso los consultados se ubican en porcentuales similares notandose una leve
inclinacioén a la apreciacion de Bueno y lo muy bueno




Grafico 27
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
El proceso de entrega de Muy Buena 3 15
mercancia cancelada es Buena 10 50
considerada como 20
! Aceptable 5 25
Regular 2 10

Tabla 27: Representacion respecto a el proceso de entrega de mercancia
cancelada.

Respecto a el proceso de entrega de mercancia cancelada es considerada como
a sus clientes resulta el 50 % de las personas consultadas estima que es Buena,
un 25 % cree que es Aceptable, un 15 % que es Muy Buena y un 10 % que es
regular. En todo caso los consultados se ubican en porcentuales similares
notandose una leve inclinacion a la apreciacion de Bueno.




Grafico 28

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena

®m Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Las ofertas que propone Tulua Muy Buena 2 10
Madera les parecen Buena 10 50
20 Aceptable 6 30

Regular 2 20

Tabla 28: Representacién respecto a las ofertas que propone Tulud Madera.

Respecto a las ofertas que propone Tulua Madera es considerada el 50 % de las

personas consultadas estima que es Buena, un 30 % cree que es Aceptable, un

10 % que es Muy Buena y un 20 % que es regular. En todo caso los consultados
se ubican en porcentuales similares notandose una leve inclinacion a la

apreciacion de Bueno.




Grafico 29

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena

= Buena

= Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
El ambiente fisico que le ofrece Muy Buena 4 20
Tulua Madera les parece Buena 6 30
20
Aceptable 9 45
Regular 1 5

Tabla 29: Representacién respecto a el ambiente fisico que le ofrece Tulua
Madera les parece.

Respecto a el ambiente fisico que le ofrece Tulua Madera es considerado el 30 %
de las personas consultadas estima que es Buena, un 45 % cree que es
Aceptable, un 20 % que es Muy Buena y un 5 % que es regular. En todo caso los
consultados se ubican en porcentuales similares notandose una leve inclinaciéon a

la apreciacion de aceptable.




Grafico 30
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

® Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

La relacién costos — calidad de Muy Buena 5 25
los productos que oferta Tulua Buena 6 30
Madera les parecen 20 Aceptable 5 30
Regular 3 15

Tabla 30: Representacion respecto a larelacion costos — calidad de los
productos que oferta Tulua Madera.

Respecto a la relacion costos — calidad de los productos que oferta Tulua Madera
es considerada el 30 % de las personas consultadas estima que es Buena, un 45
% cree que es Aceptable, un 20 % que es Muy Buena y un 5 % que es regular. En
todo caso los consultados se ubican en porcentuales similares notandose una leve
inclinacion a la apreciacion de aceptable.



Grafico 31
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Desde un enfoque general, como Muy Buena 5 25
considera usted a Tulua Madera Buena ) 40
20 Aceptable 4 20

Regular 3 15

Tabla 31: Representacion respecto a un enfoque general, como considera
usted a Tulua Madera.

Desde un enfoque general, se considera a Tulud Madera con 40 % de las
personas consultadas estima que es Buena, un 20% cree que es Aceptable, un
25 % que es Muy Buena y un 15 % que es regular. En todo caso los consultados
se ubican en porcentuales similares notdndose una leve inclinacién a la
apreciacion de buena.




Grafico 32

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular
SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Los precios de la mercancia que Muy Buena 4 20
oferta Tulua Madera les parecen Buena 5 25
20
Aceptable 7 35
Regular 4 20

Tabla 32: Representacion respecto a Los precios de la mercancia que
oferta Tulua Madera.

Los precios de la mercancia que oferta Tulua Madera les parece, a el 25 % de las

personas consultadas estima que es Buena, un 35% cree que es Aceptable, un
20 % que es Muy Buena y un 20 % que es regular. En todo caso los consultados
se ubican en porcentuales similares notdndose una leve inclinacion a la

apreciacion de aceptable.




Grafico 33

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Como considera usted la Muy Buena 2 10
disponibilidad de producto en Buena 6 30

Tulua Madera 20
H Aceptable 7 35
Regular 5 25

Tabla 33: Representaciéon respecto a Como considera usted la
disponibilidad de producto en Tulua Madera.

la disponibilidad de producto en Tulua Madera les parece, a el 30 % de las
personas consultadas estima que es Buena, un 35% cree que es Aceptable, un
10 % que es Muy Buena y un 25 % que es regular. En todo caso los consultados
se ubican en porcentuales similares notdndose una leve inclinacién a la

apreciacion de aceptable.




Grafico 34
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

la variedad de productos que Muy Buena 2 10
ofrece Tulua Madera es Buena 7 35
20 Aceptable 10 50

Regular 1 5

Tabla 34: Representacién respecto a la variedad de productos que ofrece
Tulua Madera.

La variedad de productos que ofrece Tulud Madera les parece, a el 35 % de las
personas consultadas estima que es Buena, un 50% cree que es Aceptable, un
10 % que es Muy Buena y un 5 % que es regular. En todo caso los consultados
se ubican en porcentuales similares notandose una leve inclinacion a la
apreciacion de aceptable.



ANALISIS Y REPRESENTACION DE LOS RESULTADOS

SECTOR CLIENTES DISTRIBUIDORES MENOR.

Grafico 35

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Calidad de atencion que brindan Muy Buena 4 20
Tulua Madera a sus clientes Buena 6 30

resulta 20
Aceptable 5 25
Regular 5 25

Tabla 35: Representacion respecto a la calidad de atencion que brinda
Tulud Madera a sus clientes.

Al consultar a los sujetos seleccionados sobre la calidad de atencién que brinda
Tulua Madera a sus clientes el un 30 % que es Buena, un 20 % que es Muy Buena
y un 20 % regular, otro 25 % dice que resulta Aceptable, lo que indica que el grupo
se estructura en dos partes iguales un entre Aceptable y Regulary el otro en buena
y muy buena. Ante esta situacion se requiere el disefiar un programa de atencion

al cliente.




Grafico 36
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®= Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Calidad de los productos que Muy Buena 6 30
oferta Tulua Madera les parece Buena 6 30
20
Aceptable 3 15
Regular 5 25

Tabla 36: Representacién respecto a la calidad de los productos que oferta
Tulua Madera.

En cuanto a la calidad de los productos que oferta Tulud Madera el 30 % de
los entrevistados declaran que la calidad es Buena, un 30 % dice que es Muy
Buena, mientras que un 15 % dice que es Aceptable y un 25 % regular. De estos
resultados se interpreta que la mayoria de clientes distribuidores menor estiman
gue la calidad de los productos es Buena o Muy Buena, mientras que una minoria
dice que es Regular o Aceptable.




Grafico 37
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

El proceso de entrega de Muy Buena 3 15
mercancia cancelada es Buena 10 50
considerado como 20 Aceptable 5 25
Regular 2 10

Tabla 37: Representacion respecto al proceso de entrega de mercancia
cancelada

Respecto a el proceso de entrega de mercancia cancelada es considerada por
un 50 % de los entrevistados como Buena, un 15% estima que Muy Buena, un
25 % aceptable y un 10 % regular. Ante esta informacion se asume que la gran
mayoria de clientes se muestran a gusto con los tiempos de entrega de la
mercancia que adquieren en Tulud Maderas.




Grafico 38

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena

= Buena

Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Las ofertas que propone Tulua Muy Buena 2 10
Madera les parecen Buena 10 50
20 Aceptable 6 30

Regular 2 20

Tabla 38: Representacion respecto a ofertas que propone Tulua Madera

En la informacion expuesta en la grafica se observa que el 50 % de los clientes

se muestran a gusto con las ofertas que presenta Tulua madera al igual que un

10 % dice que las mismas son Muy Buenas, entre tanto un 30 % asegura que son

aceptables y un 20 % regulares. Se requiere de un analisis de las estrategias de

ventas con respecto a las ofertas que estd presentando Tulud Madera a sus

clientes Distribuidores Menor.




Grafico 39

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®= Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

El ambiente fisico que le ofrece Muy Buena 4 20
Tulua Madera les parece Buena 6 30

20
Aceptable 9 45
Regular 1 5

Tabla 39: Representacion respecto al ambiente fisico que le ofrece Tulua

Al averiguar sobre el ambiente fisico que le ofrece Tulua Madera el 30 % de
los entrevistados asegura que es Bueno y un 20 % que Muy Bueno, entre tanto
un 45 % dice que es aceptable otro 5 % que regular. Se ha de asumir que la planta
fisica desde el punto de vista del cliente Distribuidor Menor requiere de algunos

ajustes.

Madera




Grafico 40

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

® Muy Buena

® Buena

= Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
La relacién costos — calidad de Muy Buena 5 25
los productos que oferta Tulua Buena 6 30
Madera les parecen 20
P Aceptable 6 30
Regular 3 15

Tabla 40: Representacion respecto a larelacidon costos — calidad de los
productos que oferta Tulud Madera

Los datos expuestos en la grafica dejan ver que el 30 % de los clientes estiman
gue la relacion costos — calidad de los productos que oferta Tulud Madera les
parecen Aceptable mientras que el 30 % estima que buena el 25 % Muy Buena y
el restante 15 % cree que es regular. Aun y cuando una mayoria de opiniones
inclina la balanza a el estrato Bueno y Muy Bueno se requiere de un estudio de
este factor que trata la relacion costo-calidad.




Grafico 41
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ® Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Desde un enfoque general, como Muy Buena 5 25
considera Ud. a Tulua Madera Buena 8 40
20 Aceptable 4 20

Regular 3 15

Tabla 41: Representacion respecto a como considera el cliente en
condicion de tienda a Tulua Madera

Al consultar a los entrevistados, desde un enfoque general como considera a
Tulud Madera como una tienda especializada en suministro de madera para la
construccion los resultados fueron los siguientes; el 40 % aprecia que es Buena,
el 25 % Muy Buena entre tanto el 20 % estima que es aceptable y un 15 % regular.
Esto indica que la atencion al publico esta entre Buena y Muy Buena.



Grafico 42
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena = Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

Los precios de la mercancia que Muy Buena 4 20
oferta Tulua Madera les parecen Buena 5 25
20 Aceptable 7 35

Regular 4 20

Tabla 42: Representacién respecto a precios de la mercancia que oferta
Tuluad Madera

Respecto a los precios de la mercancia que oferta Tulua Madera el 25 % de los
entrevistados consideran que es Buena, un 20 dice que es Muy Buena, un 35 %
gue es Aceptable y un 20 % regular. Se observa que los criterios varian en
porcentajes iguales que van de Muy Bueno — Bueno y Aceptable — Regular por lo
que se requiere de un estudio que identifique la situacion que se devela.



Grafico 43

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ® Buena = Aceptable m Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA
%
Como considera Ud. la Muy Buena 2 10
disponibilidad de producto en Buena 6 30

Tulua Madera 20
Aceptable 7 35
Regular 5 25

Tabla 43: Representacién respecto a precios de la mercancia que oferta

En cuanto a como considera el cliente Constructor, la disponibilidad de

Tulua Madera

producto en Tulua Madera el 35 % de ellos aseguran que es Aceptable un 25 %
que regular mientras que un 30 % dice ser Buena y un 10 % Muy Buena. Este

factor indica que se debe tomar medidas en el caso atendiendo que la mayoria

significativa de clientes se ubican entre Aceptable y Regular, lo que puede incidir

en la eleccion de la tiendas como primera opcion a la hora de seleccionar un

proveedor de madera.




Grafico 44

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

= Muy Buena ®=Buena = Aceptable = Regular

SUJETOS | REPUESTAS | FA FA

%

la variedad de productos que Muy Buena 2 10
ofrece Tulua Madera es Buena 7 35

20
Aceptable 10 50
Regular 1 5

Tabla 44: Representacion respecto a la variedad de productos que ofrece

Tuluéa Madera.

Respecto a la variedad de productos que ofrece Tulud Madera el 35 % de los
Distribuidores Menor estima que es Buena, un 50 % cree que es Aceptable, un 10
% que es Muy Buena y un restante 5 % que es regular. Al parecer los
Distribuidores Menor aspiran un precio mas bajo en algunos productos ofertado

por la tienda Tulua madera.




ANALISIS Y REPRESENTACION DE LOS RESULTADOS, SECTOR
TRABAJADORES Y EMPLEADOS

Grafico 45
Valores en frecuenciay porcentajes referente a:

=S| =NO .

Sujetos | Repuestas | FA |FA%
Conoce Ud. la vocacion social 5 S| 3 60
de Tuluad Madera NO 2 40

Tabla 45: Representacion respecto a la vocacién social de Tulud Madera

Con respecto al conocimiento que tienen los empleados sobre la vocaciéon
social de Tulua Madera se pudo conocer que el 60 % de los entrevistados
aseguran conocerla mientras que un 40 % dice que no la conoce, lo que indica
que se requiere difundir la vocacion de Tulua Madera entre sus empleados y
trabajadores.



Grafico 46

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| aNO = =

Sujetos | Repuestas | FA |FA%
Conoce usted la misién de Tulua 5 Sl 1 20
Madera: NO 4 80

Tabla 46: Representaciéon respecto a la mision de Tulua Madera:

En cuanto al conocimiento de la mision de la empresa por parte de los
trabajadores y empleados se observa que una significativa mayoria el 80 %
manifiesta no conocerla mientras que un 20 % dice que si la conoce. Ello indica
gue se debe hacer publica dicha misiéon no solo entre los empleados sino también

entre los clientes en general,




Grafico 47
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| aNO = =

Sujetos Repuestas F.A F.A %

Conoce Ud. la visiéon de Tulua 5 SI 1 20
Madera NO 4 80

Tabla 47: Representacién respecto a la visién de Tulua Madera

Al consultar a los entrevistados sobre la vision de Tulud Madera el 80 %
manifiestan no conocer cual es la vision institucional de Tulud Madera, entre tanto
el 20% dice conocerla, es posible asumir la necesidad de trabajar en una campaina
que consolide el conocimiento de la vision de la organizacion con el fin de apuntar
en conjunto a un norte firme y claro.



Grafico 48

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| mNO = =
Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Conoce Ud. Sus competias 5 Sl 3 60
laborales en Tulu4 Madera NO 2 40

Tabla 48: Representacion respecto a las competias laborales

En cuanto a las competias laborales en Tulua Madera que les corresponde cumplir
a cada trabajador de Tulud Madera el 60 % de los entrevistados asegura saberlas,
mientras que un 40 % dice que las conoce. Situacidn que amerita atencién
inmediata pudiendo iniciar con un proceso de induccién sobre competencias

laborales.




Grafico 49
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| mNO = =

Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Cuenta Ud. con un manual de 5 SI 3 60
competencias NO 2 40

Tabla 49: Representacion respecto a un manual de competencias.

Respecto a las competencias laborales en cada puesto de trabajo los
resultados de la indagacién sobre si se cuenta con manuales de competencia los
resultados fueron, que el 60 % cuenta con un manual mientras que un 40% no lo
tiene, lo que evidencia la necesidad de disefiarlo y analizarlo con el trabajador.



Grafico 50

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| aNO = =

Madera

Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Conoce Ud. Sus derechos 5 Sl 5 100
laborales que le concede Tulua NO 0 00

Tabla 50: Representacion respecto a loa derechos laborales.

En cuanto a los derechos laborales de los trabajadores de Tulua Madera el
100% de los consultados manifestaron conocerlos, ello permite inferir que alli se

esta claro y solo se requiere de un repaso general.




Grafico 51
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

S| mNO = =

Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Se siente conforme con el 5 Sl 4 80
ambiente laboral de Tulua NO 1 20
Madera

Tabla 51: Representacién respecto a el ambiente laboral de Tulua Madera

Al referirse al competias laborales en Tulua Madera el 80% de los trabajadores
consultados manifestaron estar conforme, entre tanto un 20% dice no estarlo, por
lo que se debe atender todos y cada uno de los ambientes de la empresa y
corroborar lasa condiciones de trabajo en lo que se refiere a ambiente de trabajo.



Grafico 52

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| aNO = =

Tulud Madera

Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Se siente conforme con las 5 Sl 4 80
medidas de seguridad laboral en NO 1 20

Tabla 52: Representacion respecto a las medidas de seguridad laboral en

Tulua Madera.

Cuando se consulto sobre las medidas de seguridad laboral en Tulud Madera
el 80 % de los trabajadores dicen estar conforme mientras que el 20 % dice no
estarlo. Por ser este concepto de gran importancia se requiere de una revision

minuciosa que confirme el excelente sistema de seguridad del trabajador.




Grafico 53

Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

S| mNO =
Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Se siente conforme con su 5 Si 4 80
remuneracion laboral NO 1 20

Tabla 53: Representacion respecto a la remuneracion laboral

En la gréfica se puede observar que el 80 % del personal de Tulud Madera
manifiesta sentirse conforme con la remuneracién recibida por su labor, sin
embargo el 20% dice no estarlo. Conveniente revisar los salarios y contrastarlo

con lo establecido en la ley.




Grafico 54
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

uS| mNO = =

Sujetos | Repuestas | F.A F.A %
Se siente bien con su equipo de 5 Sl 4 80
trabajo NO 1 20

Tabla 54: Representacién respecto a su equipo de trabajo

Cuando se consulté al trabajador en cédmo se sienten con su equipo de trabajo
el 80% manifestd que se siente bien y un 20 % dijo no sentirse bien. Esto sugiere
tomar acciones gque develen que esta ocurriendo con ese 20 % y tomar acciones.



Grafico 55
Valores en frecuencia y porcentajes referente a:

S| mNO = =

Sujetos Repuestas F.A F.A %
Cuenta Ud. con el equipo 5 S 5 100
necesario para desarrollar sus NO 0 00
labores?

Tabla 55: Representacién respecto a el equipo necesario para desarrollar
labores

Al consultar al trabajador si Cuenta con el equipo necesario para desarrollar
sus labores el 100 % respondi6é que si. Condicion que sin lugar a duda favorece la
labor diaria.
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.2.2 AREA ADMINISTRATIVA

DESCRIPCION DE CARGO

IDENTIFI
CACION

Nombre del cargo: Administrador Cédigo: 001

Cargos que supervisa: cuatro (4) No. Cargos iguales: Ninguno

FUNCIONES QUE

Es el representante legal de la empresa, encargado de disefar,
ejecutar y controlar los procesos administrativos

Tiene que ver con la organizacion, planeacion y control de la distribuidora

Encargado de aplicar el proceso administrativo y la optimizacion de
las ganancias.

Hacer reuniones con el personal a su cargo

Presentar informes ante los entes estatales

Mantener en orden los asuntos juridicos y legales relacionados con la distribuidora

Asistir a seminarios y cursos de capacitacion

CONOCI

MIENTO | COMPONEN EL CARGO

Administrador de empresas.

Experiencia: dos (2) afios en labores administrativas y/ 0 manejo de personal.

HABILIDAD

Habilidad mental e iniciativa para la toma de decisiones.

Habilidad manual normal, Liderazgo y trabajo en equipo.

Debe ser ingenioso para resolver problemas que se presenten.

Buen manejo del Estrés, trabajo bajo presion

RESPONSABILIDA

Alto grado de responsabilidad para el buen funcionamiento de la distribuidora

Mantener contacto directo con clientes internos y externos del vivero

Procurar llevar a Tulua maderas a un buen posicionamiento.

Velar por el buen manejo y mantenimiento de instalaciones y equipos de oficina

ESFUERZO

Alto Esfuerzo mental debido a que tiene que utilizar su capacidad y experiencia para
toma de decisiones

Estar comprometido con el mejoramiento continuo en todas las areas de Tulua
maderas.

Esfuerzo fisico: poco, Esfuerzo visual: normal

Sus labores deben ejecutarse dentro y fuera de la oficina.




Su sitio de trabajo, debe poseer buenas condiciones ambientales, ventilacion,

iluminacién, y poseer equipos necesarios para el buen desempefio de sus labores

FIRMA JEFE
FIRMA EMPLEADO INMEDIATO
DESCRIPCION DE CARGO
Iz o Nombre del cargo: Mercadeo y o
E O 1 O jentas Codigo:
E 2 "'DJ SE Departamento: Cargo Jefe Inmediato: Administrador|
2o © Cargos gue supervisa: No. Cargos iguales:
8 Recepcionar y anotar las llamadas telefnicas.
@
5 Atender y orientar a los clientes que se acerquen a la empresa.
-
L Elaborar facturas de venta, cotizaciones, despachos.
Z -
w Buscar nuevos clientes.
o
% Estar atenta a las politicas de cambio de precios.
O
(u-j Revisar que las operaciones comerciales y tributarias de la empresa sean
8‘ acertadas, veraces, y los procedimientos estén como exigen la ley
Py colombiana.
L
CZ) Manejo de cartera.
3] — -
:Z) Asistir a capacitaciones acerca de mercadeo y ventas.
LL
Z —Z w0 Técni(_:o en gestion er~npresarial. -
O 8 W O [Experiencia: un (1) afios en cargos similares
) S+
g Atencion al cliente interno y externo. Buenas relaciones interpersonales
- o [Habilidad mental e iniciativa: Toma de decisiones siguiendo lineamientos
1] definidos
<
T
M
<
2)a)
< < . .
8 Q |Mantener contacto directo con personas internas y externas.
) -
w
4
Wow S LEsfuerzo mental: Alta concentracion y rapidez en las labores que ejecuta,

recordar los procesos para orientar a los clientes y hacer recomendaciones.



Esfuerzo visual: Normal dentro de las labores propias de su cargo.

Esfuerzo fisico: Acorde a las condiciones de la empresa

Concentracion en las distintas tareas teniendo en cuenta las diferentes
actividades asighadas.

O]
= <
awn
I
00aF]
FIRMA JEFE
FIRMA EMPLEADO INMEDIATO
DESCRIPCION DE CARGO
T Nombre del cargo: Compras y
E 5 Contabilidad Codigo:
LIDJ 5 Departamento: Cargo Jefe Inmediato: administrador
— 7 |Cargos que supervisa: No. Cargos iguales:

FUNCIONES QUE COMPONEN EL
CARGO

Realizar los contactos y pedidos a los proveedores.

Calcular los costos en que incurre la empresa

Realizar los inventarios

Realizar pago a los proveedores

Realizar las consignaciones de ventas

CON
OCIM

Tecnologia en contabilidad y finanzas.

Experiencia: un (1) aflos en cargos similares

HABILIDAD

Habilidad manual para la inspeccién de la mercancia.

Buenas relaciones interpersonales

Habilidad mental e iniciativa: Toma de decisiones siguiendo lineamientos
definidos

R
E

Tener una buena relacion con los proveedores.




Estar pendiente de las responsabilidades con terceros.

Esfuerzo mental: Alta concentracion y rapidez en las labores que ejecuta,

FIRMA EMPLEADO

N

% recordar los procesos

i) O |Esfuerzo visual: Normal dentro de las labores propias de su cargo.
n |Esfuerzo fisico:

w

% Buenas condiciones laborales, ventilacién, iluminacién, equipos necesarios
e " para el buen desempefio,

ONa)

&)

S

@)

)

FIRMA JEFE
INMEDIATO

8.2.3 Area de produccién
DESCRIPCION DEL PROCESO

Proceso de compra de madera:

Actividad Tiempo Responsable
Seleccion Jefe de
proveedor 15 Min compras
Jefe de
Cotizar precios 2 Hrs compras
Compra de Jefe de
materiales 30 Min compras
Llegada del
material 2 Hrs Logistica
Inspeccion del
material 30 Min Logistica
Ingreso al
inventario 1 Hrs Logistica
Jefe de
Fijar precios 30 Min compras
Distribucion para
zona de exhibicion
y bodega 30 Min Logistica




Productos.
Tablilla de pino cipres machimbrada

la madera que es utilizada para este producto es el pino ciprés Conocido
cientificamente como Cupressus sempervirens.El machimbre esta compuesto por
un sistema que tiene a sus lados conocidos como la hembra que es en forma de
canal y el macho que es una pestafa permitiendo ensamblar consecutivamente
otras piezas.

La tablilla en pino tiene un espesor de 8mm y su ancho es de 8cm el largo de esta
madera comprende desde 1mt, 1,50mts, 2mts, 2.50mts y 3mts, el color de esta
madera es un amarillo claro y por lo regular presenta nudos en tono café
pequefios, su compra se realiza por paquetes de 5mts que de acuerdo a su largo
tiene variacion en la cantidad de tablillas que lo componen.

El paquete de 1mt de largo lo componen 60 tablillas

El paquete de 1.50mt de largo lo componen 40 tablillas.

El paquete de 2mts de largo lo componen 30 tablillas.

El paquete de 2.50mts de largo lo componen 24 tablillas.

El paquete de 3mts de largo lo componen 20 tablillas.

La tablilla en pino ciprés se recomienda almacenarla en forma vertical y amarrada
ya que su madera en el momento de compra viene himeda. Se comercializa sin
inmunizar.

Tablilla Machimbrada en pino patula

La madera que es utilizada para este producto es el pino patula conocida
cientificamente como pinus patula, esta madera es muy utilizada en la
actualidad en las construcciones porque entre sus propiedades se encuentra
que se debe trabajar completamente seca ya que de lo contrario puede
presentar un hongo que se ve reflejado en una mancha gris lo cual hace que



esta madera pierda su belleza. Las empresas que elaboran este producto son
las responsables del secado el cual puede durar hasta dos semanas segun
las condiciones climaticas.

Igual que la tablilla de pino ciprés tiene un espesor de 8mm y su ancho es de
8cm el largo de esta madera comprende desde 1mt, 1,50mts, 2mts, 2.50mts
y 3mts, el tono de esta madera es muy claro y por lo regular presenta nudos
en tono café grandes, su compra se realiza por paquetes de 5mts que de
acuerdo a su largo tiene variacion en la cantidad de tablillas que lo componen.
El paquete de 1mt de largo lo componen 60 tablillas

El paquete de 1.50mt de largo lo componen 40 tablillas.

El paquete de 2mts de largo lo componen 30 tablillas.

El paquete de 2.50mts de largo lo componen 24 tablillas.

El paquete de 3mts de largo lo componen 20 tablillas.

Se comercializa sin inmunizar.

Vareta

Trozo de madera seca de 4cm de ancho por 2cm de espesor que puede ser
en pino patula. Este producto se recomienda almacenarlo en forma vertical,
debera estar siempre amarrado preferiblemente en paquetes de 20 unidades.
La vareta es utilizada para realizar la estructura que va antes de la tablilla de
machimbre, se comercializa sin inmunizar.



Liston

Trozo de madera seca de 4cm por 4cm de 3mts de largo que puede ser en
pino patula. Este producto se recomienda almacenarlo en forma vertical, debe
estar siempre amarrado.

Bocel

Trozo de madera en pino ciprés o tara moldurado en forma de triangulo,
utilizado para ubicar en las esquinas como instrumento de decoracién y
acabado.

Medidas: 3mts de largo. Este producto se recomienda almacenarlo en forma
vertical y que se mantenga amarrado para evitar que se tuerza al momento de
su compra se realiza en paquetes de 60 unidades.

Barniz

Marca: Nova
Envase: Presentacion por Galon.



Utilizado para dar un acabado brillante a la madera

Tono: Transparente

Rendimiento: una sola aplicacién 40 metros cuadrados por galén.
Almacenaje: Lugar fresco y seco.

Inmunizantes

Réfaga: Insecticida agricola, concentrado emulsionable, su ingrediente activo
es el clorpirifos, este inmunizante es elaborado por Invesa. Utilizado para
inmunizar toda clase de madera.

Envase: presentaciéon por 250cc.

Rendimiento: galon y medio de agua o derivados del petréleo para 30mts
cuadrados por aplicacion.

D.W.T Inmunizante concentrado que controla y previene todos los insectos
gue atacan la madera.

Envase: Onza

Rendimiento: un galén de agua o A.C.P.M para 20mts cuadrados por
aplicacion.

Carbolina el mangle sus componentes quimicos son organofosforado,
naftaleno, catalizador y sales, actla contra los efectos de la intemperie,
insectos dafiinos y microrganismos.

Envase: medio galon, galon.

Rendimiento: 10mts cuadrados por galén se recomienda 2 aplicaciones.

Colbon



Utilizado para sellar la madera,

Envase: medio gal6n, galén.

Tono: Blanco o rosado segun la necesidad requerida.
Rendimiento: una aplicacion 40mts cuadrados por galén.

i

MADERA

*OLo Hay uno!

Tela asfaltica

Fabricada en asfalto solido oxidados, reforzados con una armadura central de
papel kraf para obtener una excelente resistencia a la tracciéon y al paso del
tiempo sin deteriorarse.

Marca: Promatel

Aplicacién: es utilizada en los techos.

Rendimiento: 20mts cuadrados

Empaque: caja

Almacenaje: Almacenar en lugar fresco y seco en forma horizontal.

Casas para mascota

Elaboradas en listoneria en pino patula seco y tablilla machimbrada en pino
ciprés, inmunizadas e impermeabilizadas.

Medidas: 40cm de ancho por 40cm de largo por 50cm de alto.

50cm de ancho por 50cm de largo por 70cm de alto.

60cm de ancho por 60cm de largo por 90cm de alto.

80cm de ancho por 80cm de largo por 1mt de alto

90cm de ancho por 90cm de largo por 1.20 de alto.



Placa de panel yeso

Esta compuesto por un nucleo de yeso bihidratado recubierto en ambas caras
con papel de celulosa especial, se fabrican mediante un proceso de
laminacion

Medidas 1.22 por 2.44

Espesor: %2 para uso de cielo rasos

Se recomienda almacenarlo en sitios libres de humedad.

Eterboard '

Placa de fibrocemento, a base de cemento portland, cilice, fibras naturales, y
aditivas las cuales mediante a un proceso de auto clavado se somete a altas
temperaturas, obteniendo un producto con un inigualable nivel de estabilidad
dimensional, resistencia y durabilidad. Se recomienda almacenarlo en sitios
libres de humedad.

Tamafio: 1.22 por 2,44mts y espesores 4, 6,8mm para uso de cielo rasos

ACrerboard’

Placa Plana de Fibrocemento

e —

N bt

Icopor



Elaborado de poliestireno expandido, con medidas predeterminadas y
distintos acabados y colores y texturas ideales para la decoracion interior de
casas y apartamentos, locales u oficinas que a parte de ser decorativos sirve
como aislante termoacustico.

Dimensién: Largo 1.22cm x ancho 61cm, grosor 1,8cm, Largo 61cm x ancho
61cm, grosor

Vigueta
para cielo raso
Dimensiones: 2,44mts, 3,66mts

Vigueta % j

Angulo

Para cielo raso
Dimensiones: 2,44, 3,66mts

Angulo %%

Instalacion

Maestros especializados en todo tipo de elaboracion de cielo rasos.



ofrecemos
servicio de

instalacidn

Puntilla

Marca: puma elaboradas por la empresa PROALCO.

Dimensiones: pulgada con cabeza y sin cabeza, dos pulgadas, dos pulgadas
y media, tres pulgadas.

Empaque: cajas de 500 gramos.

Almacenaje: sitios secos.

Tendidos de cama: elaborados en pino patula seco. De 10cm de ancho,
espesor 2cm

Medidas: 1mt, 1.20mt, 1.40mt

8.2.4. Area de mercadeo.

Ventajas competitivas:

e Catalogo amplio de productos.

e Servicio de instalacion

e Servicio de asesoria para los clientes

e Servicio postventa.

Necesidad o problema que se quiere satisfacer. La aplicacion de cielos rasos
en la construccion ha evolucionado. Desde un simple elemento decorativo, se
convirtid en el mas sofisticado aislante termo acustico, y en un contenedor de
sistemas de iluminacién, acondicionamiento de aire, sonido, etc. Estan presentes
en todo tipo de tipologias arquitectonicas, ofreciendo alternativas diferenciadas

para viviendas, comercios, industrias y sectores de esparcimiento. En estos



ultimos, se buscan soluciones técnicas y de disefio de una mayor tecnologia, con
materiales absorbentes de sonido, que retengan el calor en invierno y el frio en
verano sin producir condensaciones, que no sean inflamables y que a su vez
posean un aceptable aspecto estético decorativo.

Mercado meta: Tulud maderas va dirigido en su gran mayoria a maestros de
construcciébn que en muchas ocasiones son los encargados de realizar las
compras o de recomendarle al cliente donde se pueden adquirir los insumos para
la elaboracion de los cielos falsos, ademas también se ha establecido que hay
poblacion de la zona montafiosa de la ciudad de Tulua que también llega a la

empresa a adquirir los productos.

Relacion de productos. Bienes de compra esporadica: La compra de materiales
para cielo raso se realiza a través de un proceso racionalizado que puede ser largo
dependiendo de la urgencia del producto y de la inversiébn economica que
suponga, su compra implica cierto costo econémico, requieren mayor informacion

y mas comparacion.

Cartera de productos: Materiales para la elaboracién de cielo rasos.
Linea de productos:

Madera

PVC

Servicio de instalacion

Casas para perros

Proceso de venta

Proceso

Llegada del cliente
Saludo

Ofrecimiento del portafolio de productos

Venta

consumo del inventario

Despacho de los materiales

Servicio postventa




8.3. Matrices

8.3.1. Matriz DOFA

Fortalezas Amenazas
Portafolio amplio de productos. Bl costo de [z publicided
Conocimientos técnicos y
DOFA adminisiativos. Baja de precios
Liquides financiere. Imitacion de os compefidores,
Apalancamiento con proveedores. [Pago a los grupos al margen de a ley.
Dificultad para lograr las venta proyectadas
Activos subuilizados.
Debilidades FD DA
Reallzar tarjetas de presentacion, - [Realizar lamadas telefonicas a nuevos
Promocién y publicidad Volantesy cufas radales. postles clientes
(Ofrecer asesoria a los dlentes y
escucher las necesidaes

Intensa compentencia local

requeridas.

SISt a 12 reuniones de los comerciantes.

Presencia d rupos & margen dela ley.

Trabajer d la mano con [os
Cuadrantes de a policia.

Desacelere del sector de [ construcion en

Ofrecer el protafalio e prodcutos

Ampliar el portafolio de productos.

la cudad de tulua. en municipios aledafios.
Oportunidades ) 0A
Realizar reuniones con los Oftecer a nuestros clientes fieles
Ser diferentes a las oras empresas.  Jmaestros de consiruccion. Dromaciones.
Mejorar el sevicio prestado por la Relizar asesorias para nuestros
colaboradores de senvicioal
competencia, diente. (Garantizar la calidad de nuestros productes.

Fidelizacion de clientes.

(Capacitacion los maesros que
hacen [as instalacionas de l0s cielo
13508,

| dentficar nuevos nichos de mercaco.

Ubicacion estratégica

Mayor aceptacion en el mercadb.

Posicionamiento en poco tiempo,

Realizar Publicidad.

Realizar Promocionss.

Crear una base o datos de nuestros clientes.




8.3.2. Matriz EFE

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
Peso
Factores externos Peso |Calificacion | nonderado | Importancia) Impacto
Oportunidades
Menor
Ser diferantes las otras empresas. 01 ] 03| imporancia |  Balo
Mejorar el servicio prestado por [a
COMPEtENCa. 01 4 04 Importante Alto
Fidglizacion de clientes. 0.05 ! 02 Importante |~ Alto
Menor
Uhicacidn estratégica. 01 ] 03)impotancia|  Bajo
Mayor aceptacion en el mercado. ! 0f Importante [ Alto
Menor
Posicionamignto &1 poco tiempo. 02 ] 06| importancia |  Bajo
Menor
Realizar Publicidad. 01 ] 03| imporancia |  Balo
Menor
Realizar Promociones. 01 ] 0.3 imggnamia Bajo
Amenazas
Menor
El costo dela publicidad. 0.0%4 . 0.048) importancia |  Bao
Baja de pracios. 0.0%4 1 0.024{ Importante | Afto
Menor
Imitacian de los competidores. 01 , 02| mportancia | Bajo
Presencia de grupos a margen de la ley 0075 1 0.075{ Importante | Afto
Dificultad para lograrlas venta proyectadas 0.015 1 0.01{ Importante | Afto
Activos subutlizados. 0.015 1 0.013( Importante | Alto
10 3 3




8.3.3. Matriz EFI

EVALUACIODE FACTORES INTERNOS (EFI)

Peso
Factores internos Peso Calificacion | ponderade | Importancia Impacto
Fortalezas
Pertafolio amplio de productos. 02 4 0.8] Importante Alto
Conocimientos técnicos y administrativos. 0.025 4 0.1] Importante Alto
Liguides financiera. 02 4 0.8] Importante Alto
Apalancamiento con proveedores. 02 4 0.8] Importante Alto
Debilidades
Promocién y publicidad. 0.1 1 0.1] Importante Alto
Menor
Intensa compentencia local. 0.25 2 0.5| importancia Bajo
Pago a los grupos al margen de la ley. 0.1 1 0.1] Importante Alto
Desacelere del sector de la construcion en la
ciudad de tulua. 0.1 1 0.1] Importante Alto
1.2 21 25




Estrategias de comercializacién

Analizado el diagnostico, las encuestas y las entrevistas y basados en las
matrices se establecieron las siguientes estrategias:
Estrategia promocional.
El resultado de las encuestas con relacion a lo promocional, fueron calificados
como buenos en su gran mayoria, por lo que se debe reforzar para continuar con

el proceso y acentuar la fidelidad de los diferentes clientes.

Actividades a realizar:

Realizar reuniones con maestros de construccion.

Elaborar volantes y repartirlos.

Realizar llamadas telefénicas a las inmobiliarias y colegios ofreciendo los
Servicios y promociones

Ofrecer el portafolio de productos a los colegios, inmobiliarias, alcaldias, de los
alrededores de la ciudad de Tulua

Descuentos para constructores y publico en general por referencias

Desarrollar eventos con los proveedores para promocionar los productos
innovadores.

Estrategia de diferenciacion:

Constantemente se debe innovar basados en la diferenciacién, no solo en los
productos sino también en los servicios.

Actividades

Buscar desarrollar nuevos productos para el area de las mascotas.

Innovar los medios de pago. (sistecredito)

Establecer el buen trato, respeto y asesoria permanente a los clientes.

Establecer una gerencia basada en el servicio.

Estrategias de cooperacion y alianza.

Hoy en dia para sobrevivir en los mercados se deben crear alianza y grupos que
respalden el accionar empresarial.




Actividades

Se buscaré el procedimiento para pertenecer al clister de la construccion.

Se crearan grupos de proveedores y de clientes para generar mejores y mayores
beneficios para los participantes.

Se generara el proceso para vincular a la empresa con el sector financiero

Estrategia de mercadeo.

El mercadeo es parte fundamental para el crecimiento de la empresa y teniendo
en cuenta el medio y situacion actual se deben establecer las siguientes
actividades.

Los precios seran establecidos bajo politicas de competitividad, basados costos y
diferenciacion.

La publicidad se realizara en forma fisica, pero se avanzara en la parte tecnoldgica
para contactar grupos a través de redes sociales y plataformas virtuales.

Desarrollo de nuevos productos

Desarrollar un logotipo y eslogan llamativo a sus clientes

Estrategias de servicios.
El centrarnos en los servicios permitird generar mayores y mejores beneficios,

puede llegar a generar una barrera alta entre los diferentes competidores del
mercado.

Actividades

Identificar y caracterizar nuestros clientes

Establecer programas de capacitacion en servicios al cliente, para todo el grupo
de trabajo.

Implementar programas de servicio al cliente




8.4. Plan estratégico
ESTRATEGIAS ACTIVIDADES RESPONSABLE | TIEMPO
Estrategia Realizar Administrador y | 2022 (cada 2
promocional reuniones con mercadeo y | meses)
maestros de ventas
construccion.
Promocién a Mercadeo y | 2022 (12 meses)
través de redes ventas
sociales.
Realizar llamadas | Mercadeo y | 2022
telefénicas alas | ventas (mensualmente)
inmobiliarias y
colegios
ofreciendo los
servicios y
promociones
Ofrecer el Mercadeo y | 2022
portafolio de ventas (continuamente)
productos a los
colegios,
inmobiliarias,
alcaldias, de los
alrededores de la
ciudad de Tulua
Descuentos para | Administrador vy | 2022
constructores y mercadeo y | (continuamente)
publico en ventas
general por
referencias
Desarrollar Administrador y | 2022 (2 veces al
eventos con los mercadeo y | afio)
proveedores para | ventas
promocionar los
productos
innovadores.
Estrategia de | Buscar Administrador 2022
diferenciacion desarrollar (continuamente)
nuevos productos
para el area de
las mascotas.
Innovar los | Administrador vy | 2022 - febrero
medios de pago. | mercadeo y
(sistecredito) ventas




Establecer el | Administrador y | 2022
buen trato, | mercadeo y | (continuamente)
respeto y | ventas
asesoria
permanente a los
clientes.
Establecer una | Administrador 2022 (junio)
gerencia basada
en el servicio.
Buscar Mercadeo y | 2022 (junio)
desarrollar ventas
nuevos productos
para el area de
las mascotas.
Innovar los | Contabilidad 2022 (febrero)
medios de pago.
(sistecredito)
Establecer el | Mercadeo y | 2022
buen trato, | ventas (continuamente)
respeto y
asesoria
permanente a los
clientes.
Establecer una | Administrador 2022 (junio)
gerencia basada
en el servicio.
Estrategias de | Se buscard el | Administrador, 2022 (junio)
cooperacion Y | procedimiento mercadeo y venta

alianza

para ingresar al
clister de |Ia
construccion.

Se crearan
grupos de
proveedores y de
clientes para
generar mejores 'y
mayores

beneficios para

los participantes.

Se generara el
proceso para
vincular a la
empresa con el
sector financiero

y Compras vy
contabilidad




Estrategias
servicios.

de

Identificar y
caracterizar
nuestros clientes

Establecer
programas de
capacitacion en
servicios al
cliente, para todo
el grupo de
trabajo.

Implementar
programas de
servicio al cliente

Administrador
mercadeo
ventas

y
y

2022 (junio)




Conclusiones

La empresa se vio seriamente afectada por la pandemia.

La empresa no hizo uso de ninguna de las posibilidades que el gobierno
nacional y departamental establecieron como ayuda para las pequefas
empresas 0 microempresarios.

Los integrantes de la empresa conocen perfectamente el negocio.

El administrador esta altamente involucrado con el proceso de desarrollo

empresarial de Maderas Tulua.

Las oportunidades que le brinda el conocimiento y el desarrollo
empresarial son elevadas.

La visién presenta un futuro prometedor con el desarrollo de la empresa.

La apertura tecnologica le ofrece a la empresa altas posibilidades de
crecimiento.

Los cambios en las tendencias culturales permiten la innovacién y
desarrollo de nuevos productos.



Recomendaciones

Se le sugiere la aplicacion de las estrategias establecidas en el desarrollo
del trabajo de investigacion.

Se debe crear el logo tipo y el eslogan que sea de impacto para sus
clientes.

Se deben establecer programas de servicio al cliente, es decir la empresa
debe tener una gerencia del servicio.

La innovacién y desarrollo de nuevos productos debe ser el trabajo diario
de Maderas Tulua, teniendo en cuenta los cambios del medio ambiente.

Establecer el sistecredito, en la compafiia lo cual le permite que sus
clientes puedan financiar comodamente sus inversiones en los servicios o
productos de la empresa.

Debe mantener el contacto permanente con los constructores vy
constructoras para desarrollar nuevos productos.

Se deben vincular a la empresa en un Cluster.
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