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Resumen

En este estudio de caso se analizan cinco areas fundamentales dentro de toda empresa, en esta
oportunidad para la empresa Inversiones Layton Lopez Y CIA S EN C, el area de Marketing, de
Finanzas, de Negociacion, de Gerencia y de Proyectos, y una vez identificada la problemética del
area de mayor impacto dentro de la organizacién, se propone una estrategia de mejora en la que se
incluye el objetivo, las actividades, los responsables y los indicadores necesarios para el control.
De esta manera, se concluye que para que la empresa tenga un buen desempefio en todas las areas,
debe existir una armonia entre la planeacién, ejecucion y control en las actividades, para la
consecucion de objetivos y lograr la mejoria en la productividad, la rentabilidad, la eficacia y la
eficiencia.

Palabras clave: estudio de caso, organizacion, plan de mejora, productividad, eficiencia



ESTUDIO DE CASO: INVERSIONES LAYTON LOPEZ 9

Abstract

This case study analyzes five fundamental areas within any company, in this opportunity for the
company Inversiones Layton Lopez Y CIA S EN C, the areas of Marketing, Finance, Negotiation,
Management and Projects, and once identified the problems of the area of greatest impact within
the organization, an improvement strategy is proposed in which the objective, activities,
responsible and necessary indicators for control are included. In this way, it is concluded that for
the company to have a good performance in all areas, there must be harmony between planning,
execution and control in the activities, in order to achieve objectives and improve productivity,
profitability, effectiveness and efficiency.

Keywords: case study, organization, improvement plan, productivity, efficiency
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Glosario

Eficiencia: acorde al Diccionario de la Lengua Espafiola, se define como la capacidad de
disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto determinado; y/o la capacidad de lograr los
resultados deseados con el minimo posible de recursos.

Estudio de caso: acorde con Salvador (2018), se define como un método o técnica de
investigacion, que usualmente se utiliza en las ciencias de la salud y las ciencias sociales, y se
caracteriza por precisar en los procesos de la busqueda e indagacién, asi como en el analisis
sistematico de uno o varios casos.

Organizacion: acorde al Diccionario de la Lengua Espafiola, se define como la accion y
efecto de organizar u organizarse; la asociacion de personas regulada por un conjunto de normas
en funcion de determinados fines; y/o la disposicion, arreglo, orden.

Plan de mejora: se define como “un documento que contiene informacion, tacticas y tareas
que pueden potenciar los procesos, una vez que han sido analizados a profundidad. Impulsa el
rendimiento de las organizaciones y facilita la optimizacién de procesos.” (Rodrigues, 2023).

Productividad: acorde al Diccionario de la Lengua Espafiola, se define como la cualidad
de productivo; la capacidad o grado de produccién por unidad de trabajo, superficie de tierra
cultivada, equipo industrial, etc.; y/o la relacion entre lo producido y los medios empleados, tales

como mano de obra, materiales, energia, etc.
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Introduccion

En el presente trabajo se realiza un estudio detallado de la empresa Inversiones Layton
Lopez Y CIA S EN C, dedicada a la ganaderia, la cria y el levante, y todo lo relacionado con el
sector pecuario, asi como del desarrollo de actividades agricolas, incluyendo diagndstico detallado
del area de Marketing, de Finanzas, de Negociacion, de Gerencia y de Proyectos, y una vez
identificada la problematica del area de mayor impacto dentro de la organizacion como lo es la
desconexion con los clientes y sus percepciones, el desaprovechamiento de los recursos
econdémicos, el desconocimiento de estrategias de negociacién efectivas, la poca o nula
preparacion del personal en algunas éreas, y el bajo control sobre los proyectos activos
respectivamente, gracias a la informacion recolectada de manera directa ya sea por medio del
equipo de trabajo o la alta gerencia, se propone una estrategia de mejora en la que se incluye el
objetivo, las actividades, los responsables y los indicadores necesarios para el control. En este
sentido, se concluye la importancia de la recoleccion de la informacion a través de encuestas, y
aun mas, de conocer y tener en cuenta la opinion del equipo de trabajo respecto a determinados
temas significativos a nivel interno de la organizacion. Asi mismo, se destaca el desempefio
significativo del buen funcionamiento de cada una de las areas, y sus efectos para la productividad,
la rentabilidad, la eficacia y la eficiencia. Finalmente, la importancia de la articulacion de todas
las areas y las actividades, asi como la adecuada planeacion, ejecucion y control, para garantizar
la consecucion de objetivos planteados y el excelente desarrollo y término de cualquier proyecto

a desarrollar por la empresa.
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1. Estudio de caso: Inversiones Layton Lopez Y CIASENC

Inversiones Layton Lopez Y CIA S EN C es una microempresa consolidada el 8 de
septiembre del 2005 bajo la figura legal de sociedad en comandita simple, la cual se caracteriza
por estar conformada por “uno o mas socios que comprometen solidaria e ilimitadamente su
responsabilidad por las operaciones sociales y otro o varios socios que limitan la responsabilidad
a sus respectivos aportes. Los primeros se denominardn socios gestores o colectivos y los
segundos, socios comanditarios” (Presidencia de la Republica de Colombia, 2009), en este caso,
el socio gestor es Silvestre Laiton Garcia, que cumple ademas el rol de representante legal, y como
socios comanditarios se encuentran Aura Cristina LOpez de Layton, que cumple ademas el rol de
representante legal suplente, Javier Silvestre Laiton Lopez y Oscar Alonso Laiton Lopez.

La sociedad tiene como actividad principal la ganaderia, la cria y el levante, y todo lo
relacionado con el sector pecuario, asi como del desarrollo de actividades agricolas. En este
sentido, desde sus inicios, la sociedad a trabajado bajo la modalidad de produccion bovina doble
proposito, es decir, cria y ceba para la obtencion de ganado gordo para carne, y reproduccion y
cria para la obtencion de leche; se han utilizado diferentes razas y sus respectivos cruces (Brahman,
Gyrolanda, Brahmolando, Guzolando, Pardo Suizo, Simmental), acompafiado de innovacion y
tecnologia (sincronizacion, transferencia de embriones, inseminacion artificial) para mejorar
rendimientos productivos y reproductivos, y asi generar mayores beneficios econémicos.
Adicional a esto, se llevan a cabo diferentes actividades agricolas (produccién de cacao, mango,
naranja, mandarina, limon y platano a pequefa escala), entre las que se destaca la produccion de
corozo, pues en 2012 se instaur6 un cultivo de 1.200 plantas de palma de cera, que inicié

produccion en el 2016 y que a hoy en dia es un punto fuerte dentro de la empresa.
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Para cumplir con los objetivos productivos y econdmicos, con el paso del tiempo, se ha ido
aumentando el espacio destinado al punto que a hoy se cuenta con cinco unidades productivas con
una capacidad de carga de 530 bovinos en diferentes etapas de vida; y seis trabajadores fijos
encargados del cuidado de los animales y los cultivos, la planeacion y ejecucion de actividades de
produccion, reproduccion, sanidad y nutricion, el transporte y otras labores necesarias, ademas,
otros tres trabajadores contratistas encargados de apoyar en las actividades agropecuarias diarias
necesarias, y un asesor contable y financiero.

En cuanto a la comercializacion y venta del producto final, la leche se alista diariamente
para un intermediario de Alqueria que se encarga de recogerla en las instalaciones de la finca y
transportarla a la unidad transformadora. En el caso de la carne, los animales se venden en pie en
la finca, cada seis meses, en su mayoria machos, segun el peso que alcancen, al precio negociado,
teniendo en cuenta el valor en que se comercializa en el mercado, con un intermediario del
frigorifico Rio Frio y Vijagual, con el cual se ha establecido una relacion comercial de mas de
cinco afios. Respecto al corozo, este se comercializa cada quince dias, tedricamente, durante ocho
meses del afio, pero varia dependiendo de las épocas de lluvia, a la entidad Palmas del Cesar en la

planta transformadora ubicada a 15 kilometros, aproximadamente, de la finca en produccion.

1.1. Estudio de caso: gerencia de marketing

1.1.1. Diagnostico

Con el fin de realizar un diagnostico al area de marketing en la empresa, se utiliz6 el

instrumento propuesto por Rincon, et &l (2013) en su articulo titulado Medicién de orientacion al
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mercado en las empresas de distribucion de gas natural en Colombia, la cual, teéricamente, fue
orientada estratégicamente hacia dos profesionales de cada organizacion (director/jefe) de las areas
de Mercadeo o0 Marketing y de Operacion o Procesos. Adicional a estos dos personajes, se tuvo en
cuenta la opinion y las respuestas del representante legal/gerente general. En este sentido, se
analizaron las respuestas, y posteriormente se destacaron los puntos positivos y negativos que
maneja el area de marketing y asi lograr identificar opciones de mejora para la empresa.

Para el andlisis de las preguntas, en primer lugar, se hizo un comentario acerca de la
teméatica abordada, para posteriormente recopilar los aspectos fundamentales para contrastar los
resultados con sugerencias que hacen algunos autores para el manejo adecuado de un area de

mercadeo.

Figura 1. Comunicacion con influenciadores de compra

1. Frecuentemente hablamos o encuestamos a aquellos que pueden influenciar las
compras de nuestros usuarios finales (p. ej. Distribuidores, comercializadores,

etc.)

. Siempre 0
'. Casi siempre 0
. Casi nunca 1
. MNunca 2

En este aspecto, se evidencio que la empresa no mantiene una comunicacion con aquellos
entes que pueden incidir en los consumidores, de forma que no existe informacién que permita
tomar decisiones con objetivos a utilizar estos eslabones de la cadena de produccién para generar

estrategias de captacion de nuevos clientes.
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Figura 2. Identificacion de necesidades futuras de los clientes

2. Nos reunimos con los clientes al menos una vez al afio para detectar cuales
productos o servicios necesitaran en el futuro.

Qs 1
® no 2

En cuanto a este aspecto, se evidencia que no hay una politica clara de comunicacion con
el cliente, pues realmente no hay unanimidad en las respuestas. De igual manera, es importante
destacar que en su mayoria la respuesta es no, por lo que no hay una estrategia que permita

identificar una oportunidad futura con los clientes.

Figura 3. Interaccion directa con los clientes
3. Los encargados del area de operaciones interactuan directamente con los
clientes para aprender como servirles mejor.

. Siempre 1
. Casi siempre 2
. Casi nunca 0
. Munca 0

En este aspecto, se evidencia que si existe una relacién directa entre el area de operaciones

y los clientes, factor que permite recopilar informacion para realizar procesos de planificacion de
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nuevas estrategias y para controlar los procesos con el proposito de aumentar la satisfaccion del

cliente.

Figura 4. Deteccion de cambios fundamentales para el sector
4. No es eficiente el proceso de deteccion de cambios fundamentales para el sector
en Colombia (p.ej. tecnologia, regulacion).

. De acuerdo 2

. En desacuerdo 1

Los directivos consideran este proceso ineficiente, factor que pone en riesgo la
productividad y competitividad de la empresa en el entorno actual. Teniendo en cuenta la
variabilidad del sector agropecuario, donde se requiere de una constante revisibn de procesos para

el mejoramiento de la calidad de los productos obtenidos.

Figura 5. Evaluacion anual de productos /servicios
5. Encuestamos a nuestros clientes, al menos una vez al afo, para evaluar nuestros
productos y servicios.

® o 3
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Para esta pregunta, evidenciamos que actualmente la empresa no esta aplicando
herramientas para identificar como el cliente esta percibiendo el producto. Esto pone a la empresa
en desventaja pues le hace wulnerable ante la competencia, ya que no se sabe realmente qué papel
estd desempefiando el producto en el mercado y si es lo suficientemente competente como para

sobrevivir en el tiempo.

Figura 6. Andlisis compartido de tendencias y situaciones de mercado
6. Integrantes de la empresa se reunen, al menos una vez al trimestre, para discutir
tendencias y desarrollos del mercado.

® s 3

En este aspecto, identificamos un punto a favor pues efectivamente existe una articulacién
de los directivos para identificar las tendencias y desarrollar los mercados, donde se pueden
generar ideas y proyectos que le permitan a la organizacion adaptarse y llegar a un mayor nimero
de personas. De igual manera, esto permite conocer los movimientos del mercado para asi poder

tomar decisiones sobre la ruta que deber tomar la empresa para obtener mejores resultados.
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Figura 7. Discusion de necesidades futurasy andlisis compartido
7. La agenda de los encargados de mercadeo y temas comerciales incluye la
discusion de necesidades futuras de los clientes con los encargados de otras
tematicas de la empresa.

=]

. Siempre
. Casi siempre
. Casi nunca

. MNunca 1

%]

=]

Para la empresa es importante involucrar a diferentes areas de la empresa con las
necesidades futuras de los clientes, esto permite articular los procesos para obtener mejores

resultados a la hora de brindar productos que cumplan con los estdndares del mercado.

Figura 8. Comunicacion de situaciones con los clientes
8. Cuando algo significativo ocurre a un cliente o mercado relevante, toda la
empresa se entera del tema en un corto periodo.

@ siempre 1
@ Casisiempre 2
@ cCasinunca 0
@ Nunca 0

Es importante que una organizacion reciba la informacion que fluye en si misma, con el
propdsito de brindar soluciones conjuntar y articuladas que mitiguen el riesgo de incurrir en nuevos

inconvenientes con los clientes.
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Figura 9. Distribucion de la informacion sobre la satisfaccion del cliente
9. La informacion sobre satisfaccion de los clientes es distribuida a toda la empresa
con regularidad.

@ sempre 0
@ cCasisiempre 0
@ Casinunca 2
® tunca 1

Existe la necesidad de implementar estrategias para dar a conocer la percepcion del cliente
para asi poder mejorar los resultados obtenidos por la empresa. Cada area requiere de datos que
les permitan saber si estdn realizando sus actividades de forma correcta, para asi generar

herramientas para mejorar el desempefio.

Figura 10. Comunicacion interna de las probleméticas con los clientes
10. Cuando un area de la empresa detecta algo importante acerca de problematicas
de los clientes tarda en alertar a otros departamentos.

. De acuerdo 2

. En desacuerdo 1

Este es un factor importante, ya que la empresa intenta mantener un flujo continuo de

informacion que permite facilitar la toma de decisiones. A su vez, al integrarse a los demas
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departamentos, estos pueden brindar herramientas que permitan idear nuevas alternativas para

evitar los inconvenientes futuros.

Figura 11. Diferenciacion del tipo de cliente
11. Tenemos en cuenta las diferencias que hay entre todos nuestros clientes
(segmentamos) para guiar los esfuerzos de desarrollo de nuevos servicios.

. De acuerdo 1

. En desacuerdo 2

En este aspecto, se observa que no existe una segmentacién de clientes clara, por lo que no
es posible satisfacer todas las necesidades, ya que cada uno cuenta con diferentes requerimientos

que podrian ser mejor recompensados al conocer qué necesitan y qué quieren obtener.

Figura 12. Atencion personalizada
12. Periodicamente revisamos nuestros esfuerzos de atencion personalizada para

asegurar que estan en linea con lo que los clientes desean.

. De acuerdo 2

. En desacuerdo 1




ESTUDIO DE CASO: INVERSIONES LAYTON LOPEZ 21

Para este caso, se observa que la empresa procura alinear sus esfuerzos productivos
personalizados con los deseos y necesidades del cliente, sin embargo, existe un porcentaje de

oportunidades en las que se incumple con dicho objetivo.

Figura 13. Orientacion de politicas internas
13. Nuestros planes de negocios son guiados mas por politicas internas o avances
tecnologicos que por investigacion de mercados.

. De acuerdo 3

. En desacuerdo 0

La empresa considera fundamental la implementacion de politicas basadas en el

mejoramiento de la productividad y la eficiencia por encima del conocimiento de los mercados.

Figura 14. Implementacion de cambios requeridos
14. Cuando encontramaos que se presentan cambios regulatorios las areas
involucradas hacen esfuerzos concertados para implementar los cambios
requeridos.

. De acuerdo 2

. En desacuerdo 1
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En la empresa se busca asegurar que las directrices sean cumplidas con el propoésito de
mejorar los resultados obtenidos. Por ende, una vez se genera una directriz, toda la compafiia
orienta sus esfuerzos hacia su aplicacion y consolidacion dentro del funcionamiento de los

jprocesos.

Figura 15. Coordinacion de actividades entre areas
15. Las actividades de las diferentes areas de la empresa estan bien coordinadas.

. De acuerdo 3

'.' En desacuerdo 1]

Los directivos consideran que si existe coordinacion entre las actividades que desempefia
la empresa, lo que es positivo ya que permite tener mayor adaptabilidad y asi poder aplicar las

estrategias planteadas para la solucién de problemas.
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Figura 16. Toma de acciones correctivas
16. Cuando detectamos que nuestros clientes no estan satisfechos con la calidad de
nuestro servicio, tomamos acciones correctivas inmediatamente.

' Siempre 0
'.' Casi siempre 2
'.' Casi nunca 1
. Munca 0

En este aspecto no existe unanimidad en las respuestas, sin embargo, hay que sefialar la
importancia que tiene este aspecto para la supervivencia de la empresa, ya que existe la necesidad
de corregir toda clase de inconvenientes que puedan afectar la percepcion del cliente. Si el cliente
no se siente satisfecho, buscara a otra empresa para satisfacer sus necesidades y de esta forma la
empresa no podra continuar expandiéndose.

Una vez analizadas cadauna de las variables, es posible identificar y estudiar los siguie ntes
puntos clave: la empresa realiza la comercializacion del producto principalmente por medio de la
venta a intermediarios, esto hace que no exista un departamento de mercadeo estrictame nte
constituido. Para las empresas actuales, es de vital importancia contar con un area directamente
relacionada con el area de comercializacion. Segln Asesores (2016), Una empresa requiere de un
departamento encargado del andlisis y la gestion comercial. Esto significa contar con personal
especializado en captar, retener y fidelizar a los compradores. Por lo tanto, esto evidencia que en
las encuestas no se tenga claridad sobre las necesidades de los clientes, las opciones de generacién
de productos a futuro, la satisfaccién real de los clientes, el tipo de cliente manejado. Estrictame nte

definido y estudiado- etc. Existe una relacion con los compradores, sin embargo, se esperaria
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lograr superar las barreras de comercializacion y poder llegar directamente al consumidor final.
Segun Mora (2022) el mercadeo posibilita que las empresas definan el tipo de mercado objetivo,
con el propésito de orientar sus objetivos en la captacion del cliente deseado. Conocer al tipo de
cliente permite identificar las necesidades con precision, ofrecer un producto de mayor calidad y
construir una comunidad propia que termine por aumentar las ventas en las organizaciones. En
relacion con lo anterior, se establece la necesidad de conformar un departamento de marketing que
permita superar las barreras de comercializacion. Se espera que este permita establecer conexiones
directas, en las que se puedan identificar factores para potencializar los productos y asi generar
mejores resultados para la compafiia, aumentando su volumen de ventas y por ende estableciendo

nuevas relaciones comerciales.

1.1.2.Plan de mejora

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos y analizados en el diagnostico, se planted el

siguiente plan de mejora.

Tabla 1: Plan de mejora del mddulo de gerencia de marketing

Objetivo Actividades Responsables Indicadores
Implementar un sistema 1. Concientizar a los Se identifican el Nivel de satisfaccion del
para conocer la opinion de  responsables del area de director/jefe del area de cliente.
los clientes respectoatodo  marketing y de marketing y de Calificacion de la calidad
el proceso de produccion operaciones de la  operaciones, que son los de los servicios.
hasta llegar al producto importancia que tiene encargados de disefiar, Porcentaje de personal

final y asi establecer
estrategias de mejora
eficientes que logren
impactar de forma

inmediata a las &reas
involucradas y al personal
correspondiente.

conocer las preferencias y
requerimientos del cliente,
para lograr ofrecer un
producto méas acorde y
garantizar la fidelizacién a

la empresa.
2. Entrevistar alos clientes
actuales vy posibles

clientes respecto a lo que

aplicar y corregir los
planes de mejoras, los
trabajadores de cada una
de las areas, que son los
encargados de ejecutar las
acciones especificas para
beneficio de la empresa, y
el gerente general, que se
encarga de supervisar y

involucrado por areas enel
proceso de mejora.
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Objetivo

Actividades

Responsables

Indicadores

buscan a la hora de
comprar el producto, las
caracteristicas y
particularidades de este.
3. Analizar, en su
totalidad, el producto final
ofrecido al  publico,
incluyendo los métodos
actuales de produccion, la
presentacidny las ventajas
que pueda llegar a tener
frente a los demas
ofertantes del mercado.

4. Comparar las respuestas
obtenidas en los dos
puntos anteriores.

5. Establecer acciones de
mejora  que  permitan
ofrecerle al cliente un
producto lo mas similar
posible a lo que busca.

6. Socializar los cambios
propuestos con todo el

personal de la
organizacion para lograr
mejores resultados

mediante la unanimidad y
focalizacion al momento
de realizar esfuerzos, ya
sean fisicos, econdmicos
y/o productivos.

7. Implementar y evaluar
(internamente) el
desempefio de las
actividades segun los
nuevos métodos y
procesos planteados.

8. Encuestar a los clientes
respecto a la satisfaccion
en general del producto
final después de cada
venta.

9. Socializar los resultados
obtenidos y los pasos a
seguircontodo el personal
de la organizacion.

10. Realizar este proceso
periédicamente, unavez al
semestre, para mantener y
perfeccionar
constantemente la calidad

evaluar la efectividad de
todo el proceso.
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
del producto vy Ia
eficiencia de los procesos.

1.2. Estudio de caso: gerencia financiera

1.2.1. Diagnéstico

Con el proposito de evaluar y mejorar el area financiera de la empresa, se realizd, en un
primer momento, el andlisis diagndstico y, seguidamente, la propuesta de un plan de mejora que
logre impulsar cambios beneficiosos para la compafia en esta area.

Para cumplir con el andlisis diagndstico se utilizo el modelo de encuesta propuesto por
Sanchez (2010) en su tesis de maestria titulada Modelo de gestion financiera y proceso de toma de
decisiones como herramienta gerencial para la estabilidad econdmica y financiera para
Tecnopieles S.A., en la cual se busca diagnosticar el modelo de gestién financiera y la respectiva
toma de decisiones para el crecimiento econémico y financiero. De este modo, se aplicd el
instrumento, dirigido a al personal de la empresa, segun lo propuesto, a los seis trabajadores de la
sociedad que estan vinculados por un contrato laboral a término indefinido, excluyendo asi, a los
contratistas que tienen poco o nulo conocimiento acerca del funcionamiento operativo y financiero
de la organizacion.

A continuacidn, se presentan las preguntas, con las respuestas obtenidas, en ddénde se
punta de 1 a4, siendo 1 malo o nada, 2 regular o bajo, 3 bueno o medio, y 4 muy buena o alto, y

su respectivo analisis.
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Figura 17. Nivel de mejoria por crecimiento econdémico

1. ;En cuanto cree usted que su nivel de vida mejoraria si la empresa logra un 0
crecimiento econdmico y financiero? punto)

2.67
Clasificacion promedio _

En la figura 17 se observa que el 50% de los encuestados consideran que su nivel de vida
no tendria una mejoria significativa en el caso que la organizacién presentard un crecimiento
econdémico Yy financiero, esto probablemente se deba al rango que ocupa cada trabajador dentro de
la empresa, siendo que entre mas cerca de la gerencia se encuentre su puesto de trabajo y sus
funciones mayor seré el impacto. Sin embargo, el mejoramiento en la calidad de vida de los
trabajadores deberia ser proporcional al crecimiento econdmico que tenga la empresa, pues tal
como exponen Rodriguez-Duran y Murillo-Nevarez (2016), el capital humano es portadora de
experiencias y conocimientos que hacen la diferencia dentro del mercado, es decir, son los

generadores de ventajas competitiva, Yy, por ende, deben tener excelentes condiciones laborales.
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Figura 18. Mejoria de la productividad por incentivos por cumplimiento de objetivos

2. 5ila empresa le brinda incentivos por cumplimiento de objetivos, en cuanto cree (0
usted que mejoraria la productividad de la misma? punto)

3.33

Clasificacion promedio

En la figura 18 se observa que el 67% de la poblacién }encues“tada considera que si la
empresa brinda incentivos por el cumplimiento de objetivos la productividad aumentaria de
manera positiva, y el 33% cree que seria muy positivo, es decir, que es directamente proporcional,
la productividad de los trabajadores aumenta cuando las condiciones de remuneracion son
favorables. Lo anterior se sustenta con lo expuesto por Sornoza y Paez (2009) pues enuncian que
la productividad v el respectivo éxito empresarial se debe tanto a la maquinaria y materiales de
produccion como al capital humano, para obtener como resultado, la reduccion de costos y precios,
logrado mediante la motivacion constante y la eficiencia al momento de realizar tareas y alcanzar

objetivos.
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Figura 19. Mejoria del desempefio por establecimiento de funciones y rangos

3. Al establecer funciones especificas y rangos en la empresa en cuanto cree usted (0
que mejoraria el desempefio del personal? punto)

2.67

Clasificacion promedio

A partir de la figura 19 se concluye que el 67% de los encuestados no estaria de acuerdo
con gue el establecimiento de funciones especificas y rangos mejoraria el desempefio, y el 33% de
los encuestados lo consideran aln méas desfavorable, probablemente porgue en la empresa la
mayoria de los trabajadores desempefian sus labores mancomunadamente y el establecimiento de
rangos cambiaria las dindmicas actuales generando desmotivacion e incluso pérdidas econdmicas.
Sin embargo, Calderon Chiriboga y Alarcon Yépez (2015) afirman que al no establecer normas,
funciones y rangos dentro de una organizacion hace que esta perdiera utilidad al ser ineficiente por

no optimizar ni aprovechar el personal ni los recursos.
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Figura 20. Calificacion de la creacion de un modelo de gestion financiera

4. ;Como calificaria usted la creacion de un modelo de gestion financiera que (0
promueva la estabilidad econémica y financiera de la empresa? punto)

3.17

Clasificacion promedio -

En la figura 20 se puede apreciar que el 83% de la muestra considera la creacion de un
modelo de gestién financiera promoveria la estabilidad econdémica dentro de la organizacion, vy el
17% lo califica como muy bueno o necesario, esto se debe a que la organizacién carece de dicho
instrumento o si lo tiene no es claro ni socializado con el personal de trabajo. Es asi como Pastor
(2008) resalta la importancia de los modelos de gestion financiera pues facilitan el proceso de
planificar e implementar efectivamente la realizacion de las actividades en términos economicos,

logrando una administracion y gestion eficaz y eficiente.

Figura 21. Calificacion de uso de nuevas herramientas gerenciales

5. ;Comao calificaria usted que la gerencia ocupe nuevas herramientas gerenciales (0
y organizativas en la empresa? punto)

3.50

Clasificacion promedio
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A partir de la figura 21 es valido afirmar que el 100% de los encuestados califica
positivamente el uso de nuevas herramientas gerenciales y organizativas en la empresa, con la
diferencia de que el 50% esta totalmente de acuerdo y el otro 50% esta parcialmente de acuerdo,
probablemente debido a que los trabajadores creen necesario innovar y mejorar algunos procesos
organizacionales y operacionales. Acorde a Vite-Medina, etal. (2022), las herramientas
gerenciales, especificamente las econdmicas, son de gran ayuda para las organizaciones, en la
medida en que ayudan a la toma de decisiones y a la reduccion de riesgos, para oportuname nte

elegir entre la mejor opcion.

Figura 22. Mejoria de las ventas por mejoramiento de la promocién

6. ;En gué nivel piensa gue las ventas de la empresa mejorarian si el nivel directivo {0
promociona mejor sus productos y servicios? punto)

3.50
Clasificacion promedio )
1 2 3 4

De acuerdo con la figura 22 es valido afirmar que el 100% de los encuestados considera
que las ventas mejorarian si la administracion promocionara mejor sus productos y/o servicios,
con la diferencia de que el 50% considera que la mejoria seria alta y el otro 50% considera que
seria. muy alta, probablemente porque identifiquen una deficiencia en el desarrollo de dicha

actividad. Realizar adecuadamente un proceso de promocion es fundamental, ya que segun
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Rubiales (2006), esto permitiria incrementar las ventas y el porcentaje de participacion en el

mercado, asi como la produccion, lo que se traduce en mayor eficiencia y eficacia.

Figura 23. Mejoria de la seguridad por crecimiento econémico

7. iEn gué medida piensa usted qué mejoraria la seguridad industrial al conseguir la (0
empresa un crecimiento econémico? punto)

3.17

Clasificacign promedio

En la figura 23 se observa que el 83% de los trabajadores piensan que, en caso de
presentarse un crecimiento econdmico, la mejoria de la seguridad industrial seria buena, mientras
que el 17% de los encuestados consideran que la mejoria seria muy buena o alta, dado que podrian
garantizarse mejores condiciones laborales y contractuales. Lo anterior se justifica con lo expuesto
por Cejas, etal. (2021), pues mencionan que la wulnerabilidad laboral estd directamente
relacionada con problemas sociales y econdémicos, como la pobreza y la desigualdad, siendo
entonces, que, a mayor crecimiento econdémico Y estabilidad del entorno, mejor sera la seguridad

para la industrial, interna y externamente.
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Figura 24. Mejoria de la imagen corporativay administrativa por crecimiento econdmico

8. ;En cuanto cree usted que la imagen corporativa y administrativa mejoraria sila (0
empresa logra un crecimiento econamico? punto)

3.17

Clasificacion promedio

En la figura 24 se observa que el 83% de los trabajadores piensan que, en caso de
presentarse un crecimiento econdmico, la mejoria de la imagen corporativa y administrativa seria
buena, mientras que el 17% de los encuestados consideran que la mejoria seria muy buena o alta,
pues existiria la posibilidad de posicionar la marca a nivel econdémico y de mercado, interna y
externamente. Esto se sustenta ya que el crecimiento empresarial se deriva, entre muchos factores,
por la responsabilidad social empresarial, “favoreciendo miciativas de la empresa, facilitando el
posicionamiento de la marca, renovando la imagen corporativa, capturando las preferencias y
lealtad de los clientes y promoviendo la armonia entre la empresa y la comunidad en/con la que

opera.” (Castro y Becerra, 2012).
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Figura 25. Mejoria de la organizacion por modelo de gestion financiera

9. ;jEn qué medida piensa usted se puede mejorar el nivel de organizacion de la (0
empresa si se tiene un modelo de gestion financiera adecuado? punto)

3.50
Clasificacian promedio _

De acuerdo con la figura 25 es vélido afirmar que el 100% de los encuestados considera
que la organizacion de la empresa mejoraria si la administracion implementara un modelo de
gestion financiera adecuado, con la diferencia de que el 50% considera que la mejoria seria alta y
el otro 50% considera que seria muy alta, pues si bien existe un modelo de gestion financiera,
probablemente no sea el que mejor se acomode a las necesidades de la empresa. En este sentido,
Garcia, et al. (2008) afirman que un modelo de gestion financiera, en términos de un sistema de
informacién contable y financiero y la planeacion estratégica, es fundamental parala armonizacion
de las éreas, la acertada toma de decisiones y la buena direccion empresarial, y, finalmente, la

consecucion de los objetivos misionales.
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Figura 26. Mejoria de las decisiones gerenciales

10. ;En cuanto cree usted que se pueden mejorar las decisiones gerenciales? (0 punto)

3.83

Clasificacion promedio

De acuerdo con la figura 26, es valido afirmar que el 83% de la muestra considera que se
pueden mejorar en gran medida las decisiones gerenciales, mientras que el 17% de los encuestados
considera que se pueden mejorar las decisiones gerenciales, esto se debe a que la mayoria de las
veces dichas decisiones no son socializadas correcta ni/u oportunamente. Segin Fontalvo Herrera,
et al. (2012), la toma de decisiones podria ser facilitada mediante diferentes herramientas, en este

caso, indicadores financieros, acompafiados de indicadores de productividad y competitividad.

1.2.2. Plande mejora
Con base en los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta para el diagndstico del
modelo de gestidn financiera y la respectiva toma de decisiones para el crecimiento econdémico,

surge el planteamiento del correspondiente plan de mejora.

Tabla 2:Plan de mejora del médulo de gerencia financiera

Objetivo Actividades Responsables Indicadores
Optimizar la utilizacién de 1. Implementar un El gerente general y el Los indicadores de gestion
los recursos para mejorar sistema de incentivos gerente financiero, pues sugeridos son en primer
el rendimiento de la laborales, que permitan son los encargados de lugar, un indicador de
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
organizacion. Busca que los trabajadores optimizar el uso de los rentabilidad: rentabilidad
maximizar los beneficios, evidencien la mejoria enla recursos para producir la sobrelas inversiones ROI,
en donde se aumente la calidad de vida, donde se mayor cantidad de Un indicador de
productividad  haciendo pueda incrementar su beneficios para la eficiencia: el margen neto
uso de menos recursos motivacibn y se logre empresa. y un indicador de
econdmicos, aumentando retener con efectividad los productividad: la
la rentabilidad. recursos humanos que productividad de los
maneja la empresa. activos netos. Con el
Tipos de incentivos proposito de identificar el
sugeridos:  flexibilidad, estado actual de Ia

promocién o sistemas de

ascenso, bonificaciones
economicas,
reconocimiento y
crecimiento  personal y
profesional.

2. Creacion del modelo
de gestién financiera con
el propésito de realizar
evaluaciones periddicas a
la situacién econdmica de
la empresa, para brindar
herramientas para la toma
de decisiones. En
consecuencia, se podra
monitorear los resultados
que se van obteniendo con
la implementacién de las
estrategias de aumento de
la  productividad para
realizar los ajustes
respectivos en el tiempo
oportuno.

3. Realizar un paquete de
herramientas gerenciales
que permitan mejorar los

procesos de
administracion de la
empresa:

- Plan de herramientas
estratégicas.

- Plan de herramientas de
mejora continua.

-Plan de herramientas de
mejora de la produccion.
-Plan de monitoreo y
control estadistico.

Con el propésito de
optimizar el uso de los
recursos de la empresa.

organizacion. Realizar los
ajustes correspondientes y

volver a medir los
beneficios del plan de
mejora.
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Objetivo

Actividades

Responsables

Indicadores

4. Realizar una inversion
en la consolidacion de un
equipo especializado de
mercadeo que seencargue
de mejorar las relaciones
comerciales, aumentar el
reconocimiento  de la
empresa y mejore sus
ventas.

- Inversiones en
posicionamiento y
reconocimiento de la
marca.

- Inversiones en lugares
estratégicos para la
comercializacién y venta
de producto terminado.

5. Establecer un
mecanismo de
comunicacion de

informacion que  se
encargue de socializar los
proyectos y objetivos de la
organizacion, con el
proposito de orientar las
acciones de toda Ia
empresa en la consecucion
de las metas propuestas.
6. Establecer
mecanismos de
comunicacién para la
socializacion de resultados
periédicos con el
proposito de mantener la
informacién actualizada y
para dar a conocer la
consecucion  de los
objetivos planteados.

7. Realizar encuestas
para conocer el grado de
satisfaccion que poseen
los empleados e identificar
las fortalezas y
debilidades que tiene la
empresa para brindar
mejores condiciones
laborales que permitan
aumentar la
productividad.

8. Socializar los
resultados que tiene el
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Objetivo

Actividades

Responsables

Indicadores

sector a nivel regional y
nacional con el propdsito
de  motivar a los
trabajadores y brindarles
seguridad ante las
acciones que desemperian.
9. Definir un sistema de
cargos y roles con las
responsabilidades a cargo
para la organizacién de las
tareas y mejorar el
desempefio de los
trabajadores en las labores
que realizan.

10. Jerarquizar los sueldos
acordes al nivel de
responsabilidades del
personal, con el proposito
de generar un ambiente de

superacion para
incrementar las
posibilidades de

crecimiento 'y desarrollo
de los trabajadores.

1.3. Estudio de caso: estrategias de negociacion

1.3.1. Diagnostico

Respecto a las estrategias de negociacion, se realizd el andlisis diagnostico tomando como

referencia el instrumento propuesto por Intriago y Quijije (2020) en su trabajo de titulacidn

Estrategias de negociacion y suincidencia en el nivel de los ingresos de la empresa “Don Intriago”

del sitio el Jobo de la parroquia Abdon Calderdn del canton Portoviejo, el cual tiene como objetivo

analizar el impacto de las estrategias de negociacion en el nivel de ingresos, a través del

conocimiento de las mismas v la relacién que tengan con el manejo del negocio. En este sentido,

se utilizd el modelo propuesto para la entrevista y se modificd de manera tal que se obtuvo como
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resultado una encuesta aplicada al gerente general y a la persona encargada de la negociacion de
los productos.

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos y su respetivo analisis literario.

Figura 27. Conocimiento sobre estrategias de negociacion

1. ;Usted ha tenido algun tipo de conocimiento sobre las estrategias de
negociacion?

® s 1
® 1

De acuerdo con la figura 27, solo el 50% de los involucrados en el proceso de negociacion
ha tenido la oportunidad de adquirir conocimientos tecnicos sobre el tema, probablemente esto se
deba a la diferencia de las condiciones generacionales y el acceso a la educacion de las mismas.
Segun Intriago y Quijije (2020) es importante estudiar el tema de la negociacion, pues esta permite
llegar a un acuerdo, mediante la identificacion de intereses, beneficiando a ambas partes y

obteniendo el mejor resultado posible.

Figura 28. Beneficios de las estrategias de negociacion
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2. ;Como cree que le puede beneficiar a la empresa aplicar estrategias de
negociacion?

. En innovacion y mejoramiento d... 0

" Mejorandao la relacion con los di.. 1

=i

. Aumentando las ventas

. Mo hay beneficio

=

Al analizar la figura 28, es notorio que el 100% de los encuestados encuentra que las
estrategias de negociacion generan ventajas para la empresa, sobre todo en el area de mercadeo y
ventas, pues concluyen que se aumentan los ingresos y mejoran las relaciones con los clientes. Si
bien esto es correcto, segin Delgado (2017) las estrategias de negociacidn generaran beneficios
en el fortalecimiento de la competitividad en todas las areas, minimizando y evitando las pérdidas

de dinero, la conflanza de los clientes y de tiempo.

Figura 29. Capacitacion a empleados para el mejoramiento de su actuacion en el mercado

3. iLa empresa ha brindado capacitaciones para que los empleados tengan un
mejor desenvolvimiento en el mercado?

® o 2
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Observando la figura 29 es claro que en la empresa no se han brindado capacitaciones a los
empleados para que estos puedan participar activamente en el mercado, posiblemente por el sector
en el que se encuentran y porque, tradicionalmente, las ventas y acuerdos los ha hecho el gerente
general, y con el paso del tiempo, se ha delegado esta funcion al sucesor. Sin embargo, segun
Delgado (2017) es importante que el conocimiento sea para toda la organizacién, pues esto
generara crecimiento econdmico, asi como una mejora de la productividad y serd un elemento

diferenciador dentro del mercado.

Figura 30. Aptitud del personal para negociar
4. ;Su personal se encuentra apto para negociar con sus clientes? (0 punto)

® s 1
® o 1

Segln la figura 30, el 50% de los encuestados creen que los trabajadores son aptos para
negociar con los clientes, mientras que el otro 50% considera que no lo son, esto podria ser porque
uno de los encuestados esta en mayor contacto con los trabajadores y podria dar fe de sus aptitudes.
Intriago y Quijije (2020) hacen hincapié en la importancia del perfil del vendedor, los tres

conocimientos Y las cuatro habilidades claves que deben tener para lograr el éxito en el resultado
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final, aumentando las ventas, teniendo mas apoyo en las estrategias comerciales y mejorando la

atencion al cliente.

Figura 31. La aceptacion del producto en el mercado
5. iConoce la aceptacion que el producto mantiene dentro del mercado y como la

considera?

. Si; buena 2
. Si; regular 0
. Si; mala 0
® o 0

En la figura 31 se observa el 100% de los encuestados coinciden en que conocen la
aceptacion del producto del mercado y que consideran que esta es buena, pues al tener un nimero
reducido de clientes logran obtener una retroalimentacion con mayor facilidad. Segin Alarcon
Tejena (2017), un producto al tener un previo andlisis de mercado y una competencia modera, se

podré potencializar sus caracteristicas y habra una compra directa.
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Figura 32. Herramientas de difusion de los productos
6. ;Cuales son las herramientas que la empresa utiliza para la difusion de los
productos que ofrece?

. En persona 0
. Llamada telefonica, mensajeo c... 2
. Redes sociales 0
. Radio, television o prensa 0

43

A partir de la figura 32 se concluye que la empresa utiliza medios tradicionales y personales

para la difusion de sus productos, pues el 100% de los encuestados aseguran que se utilizan

mayoritariamente las llamadas telefonicas, los mensajes o los correos electronicos. Sin embargo,

segun Barrera Osorio (s. f.) seria importante acceder a nuevas herramientas ya que mediante estas

la empresa podria abrir nuevos mercados o potencializar el producto.

1.3.2.Plan de mejora

Para la realizacion del anélisis, se aplico el elemento sugerido por Intriago y Quijije (2020)

el cual, permite identificar la situacion actual de la empresa en materia de negociacion. Con base

en lo anterior surge el plan de mejora.

Tabla 3:Plan de mejora del médulo de estrategias de negociacion

Objetivo Actividades Responsables Indicadores
Brindar algunas 1. Identificar cada uno de Como responsables, Los indicadores sugeridos
sugerencias para reforzar los procesos que se estardnen primer lugar, el son: Monitoreo de los
en este aspecto, para consideren, debenmejorar gerente general, el gerente niveles de satisfaccion del
facilitar la consecucion de con urgencia, para de recursos humanos y el cliente, indicadores de
objetivos y metas, obtener determinar los gerente de mercadeo. clientes  perdidos  vs




ESTUDIO DE CASO: INVERSIONES LAYTON LOPEZ 44
Objetivo Actividades Responsables Indicadores
mejores acuerdos interesados, y plantear Teniendo en cuenta que nuevos clientes, tasas de
comerciales e incrementar soluciones justas que son los responsables de conversién de ventas, y
las relaciones positivas aumenten la satisfaccion administrar los procesos nuevos clientes por mes.

con los diferentes actores
que componen la cadena
productiva (proveedores-
socios — clientes).

de las partes.

2. Capacitar al personal
que esta encargado de
realizar cualquier proceso
relacionado con la gestion
de acuerdos con agentes
externos a la compafiia.

3. Intensificar la
formacion en habilidades
de negociacion en el area
de mercadeo, ofreciendo
periddicamente, talleres y
actividades, con el
propésito de mejorar la
satisfaccion del cliente.

4. Establecer unos
criterios de flexibilidad
que brinden un margen de
maniobrabilidad a los
negociadores para
conseguir mas acuerdos y
mas  efectivos.  Esto
consiste en identificar en
qué requerimientos puede
la empresa negociar para
lograr mejores beneficios.
5. Buscar alianzas
estratégicas con actores de
la cadena en los que se
puedan lograr acuerdos
para optimizar algunos de
los procesos productivos.
(Proveedores-
transportistas-
intermediarios)

6. Incrementar los canales
disponibles para realizar
procesos de negociacion
directa.

7. Habilitar un integrante
del  departamento  de
mercadeo para la atencion
a los agentes involucrados
a los procesos productivos
y  comerciales, para
mantener un  contacto
directo y gestionar los
acuerdos establecidos.

de capacitacién, haciendo
el uso adecuado de los
recursos, con un énfasis en
el mejoramiento de las
relaciones comerciales.
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores

8. Otorgar la funcion de
estudio de los socios
claves que cooperan con la
empresa para identificar
los mecanismos  para
mejorar los acuerdos y
obtener beneficios mas
justos para ambas partes.

9. Brindar talleres de
formacion para todos los
empleados interesados en
desarrollar habilidades de
negociacion, con el
propésito de aumentar la
productividad.

10. Establecer un punto
fisico en el cual se puedan
realizar procesos de
comercializacion  directa,
donde exista la posibilidad
de atender a los clientes,
socios actuales y
potenciales.

1.4.  Estudio de caso: habilidades gerenciales

1.4.1. Diagnostico

Con el objetivo de realizar el andlisis diagnostico para el area gerencial y todo lo
relacionado con las habilidades necesarias, se utilizd y se estudiaron los resultado obtenidos
mediante el instrumento propuesto por Lagos (2018) en su tesis de grado para optar por el titulo
de administracion, titulado Habilidades Gerenciales y la Toma de Decisiones en la empresa agraria
azucarera Andahuasi S.A.A., el cual tiene como objetivo establecer la manera en la que influyen
en la toma de decisiones las habilidades gerenciales. De esta manera, se plantean seis preguntas

sobre el tema que serdn aplicadas a los trabajadores de la empresa; en este caso, a los seis
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trabajadores de la sociedad que estan vinculados por un contrato laboral a término indefinido,

excluyendo asi, a los contratistas.

Figura 33. Habilidad de pensamiento analitico
1. ¢Tu jefe cuenta con la habilidad para pensar analiticamente bajo cualquier

escenario?

® s o
‘ A veces 0
. No 0

En la figura 33 podemos observar que el 100% de los encuestados consideran que la
gerencia cuenta con la habilidad para pensar analiticamente respecto a cualquier situacion, esto
podria deberse a que el sector ganadero y palmero ha presentado una gran cantidad de cambios
criticos en los Gltimos afios. De este modo, segin Gémez (2014), el pensamiento analitico es una

competencia emocional cognitiva indispensable para los gerentes del siglo XXI.
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Figura 34. Habilidad para solucionar problemas
2. ;Tu jefe cuenta con la habilidad para solucionar problemas que se puedan
presentar en tu entorno laboral?

@ s -
. A veces 0
. No 0

A partir de la figura 34 se observa que el 100% de los trabajadores encuestados opina que
la gerencia si cuenta con la habilidad para solucionar los problemas que se puedan presentar en el
entorno laboral, pues la experiencia através de los afios lo ha demostrado. En este sentido, Alegria-
Zebadua, et al. (2021) ensu articulo investiga confirma lo anterior pues concluyen que es de suma
importancia contar con habilidades como la resolucion de problemas y el manejo de conflictos

para mantener un clima organizacional estable y ameno para todos.

Figura 35. Habilidad para trabajar en equipo
3. ;Tu jefe cuenta con la habilidad para trabajar bien en colaboracién con otras
personas?

® s 5
. A veces 1

No 0
@
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Segun la figura 35, el 83% considera que la gerencia si cuenta con la habilidad para trabajar
bien en equipo, mientras el 17% opina que esta habilidad se presenta de manera ocasional, esto
podria deberse al tiempo que el trabajador lleve vinculado a la organizacién o al puesto que ocupe
dentro de la misma. Sin embargo, segin Gémez (2014), el trabajo en equipo es una habilidad para
ser un buen lider, pues permite la satisfaccion del equipo de trabajo, la adaptacion las necesidades,

la construccion de relaciones fuertes y confianza con los mismos.

Figura 36. Capacidad para conocer y orientar emociones
4. ;Tu jefe cuenta con la capacidad para conocer y orientar tus propias emociones y
la de los demas hacia un mismo objetivo?

® s 0
. A veces 6
. No 0

A partir de la figura 36 se puede concluir que el 100% de los encuestados considera que la
gerencia cuenta de manera parcial con la capacidad para conocer y orientar las emociones del
equipo de trabajadores hacia un objetivo, esto podria deberse al sector en el que se desarrolla la
actividad, siendo este rural y predominado por hombres de mas de 40 afios. Sin embargo, Lagos
(2018) explica que la inteligencia emocional es esencial dentro de las habilidades humanas del
gerente pues permiten el conocimiento y la motivacion propia, y consecuentemente, la empatia

con los demés.
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Figura 37. Habilidad de conocimientos técnicos
5. ¢Tu jefe cuenta con la habilidad para aplicar tus conocimientos técnicos en el
momento que sea necesario?

@ s 2
. A veces B
. No 0

Segun la figura 37, el 33% de los encuestados considera que la gerencia si cuenta con la
habilidad para aplicar los conocimientos técnicos necesarios, mientras que el otro 67% considera
que lo hace parcialmente, esto podra deberse a cargo que ocupen dentro de la organizacion vy la
cercania que tengan a la gerencia. Asi las cosas, Chaicha (2022) expone que la buena gestién del
conocimiento y las habilidades gerenciales influyen de manera positiva en el rendimiento laboral

de la institucional.

Figura 38. Habilidad para desempefiar tareas especificas
6. ;Tu jefe cuenta con la habilidad para desempefar una tarea en especial con

destreza?
® s 2
. A veces -

.No 0
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A partir de la figura 38 se observa que el 33% de los encuestados considera que la gerencia

si cuenta con la habilidad para desempefar tareas especificas con destreza, mientras que el otro

67% considera que lo hace parcialmente; en este sentido, se podria concluir que se debe al nivel

de experiencia y destreza que tienen los trabajadores respecto ala gerencia al momento de realizar

actividades de campo. Segun Lagos (2018), la habilidad para desempefar una tarea especial con

destreza compone las habilidades técnicas, las cuales se refieren al nivel de entendimiento para

ejecutar determinado del trabajo y la capacidad para desarrollar las respectivas funciones.

1.4.2. Plande mejora

Para la elaboracion de las siguientes estrategias de mejora, se tomaron en cuenta las

respuestas obtenidas para la encuesta presentada, cuyo material base fue recopilado del documento

Habilidades Gerenciales y la Toma de Decisiones en la empresa agraria azucarera Andahuasi

S.AA

Tabla 4:Plan de mejora del modulo de habilidades gerenciales

Objetivo

Actividades

Responsables

Indicadores

Identificar las
oportunidades de la
empresa en materia de
habilidades  gerenciales,
con el proposito de
establecer  herramientas
que permitan capacitar al
personal en estaarea, para

mejorar las relaciones
interpersonales, mejorar
las proyecciones

personales y potencializar
las capacidades técnicas
de los trabajadores, cuyo
resultado final estard
representado en el

1. Realizar un esquema de
organizacion y
clasificacion de los
objetivos por area, junto
con las funciones vy
acciones que se deben
realizar para dar respuesta
a las necesidades de la
empresa, desde el trabajo
especifico del
departamento de interés.

2. Caracterizar a los
trabajadores de la
empresa, con el propdsito
de identificar aquellas
debilidades y fortalezas,

Como responsables,
estaran el gerente de
recursos humanos y el
gerente general, quienes se
encargaran de segmentar
las areas de interés de la
empresa, para dar inicio al
proceso de caracterizacion
y segmentacién de los
perfiles, para la
elaboracion de los equipos
de trabajo.

indicadores
son:

Los

recomendados
Encuesta para la
evaluacion  del clima
laboral, antes y después de
implementar el disefio de
equipos de trabajo.
Evaluacion de los
conocimientos  técnicos
para establecer planes de
refuerzo en caso de ser
necesarios. Medicion del
avance de la informacién
documentadaen la base de
datos sobre el
reconocimiento de los
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
aumento de la donde se permita obtener procesos claves para la
productividad y el un panorama para la produccion.

mejoramiento  de los conformacion de grupos

resultados obtenidos.

de trabajo.

3. Conformar los equipos
de trabajo, menores a 12
personas, donde se
comparta un objetivo y se
establezcan una serie de
acciones para la
consecucion del objetivo,
acorde a lo formulado en
los puntos anteriores.

4. Establecer unos roles
dentro de los equipos de
trabajo, identificando
lideres y colaboradores,
donde se aprovechen las
habilidades de cadauno de
los integrantes  para
optimizar el trabajo segln
su area.

5. Realizar capacitaciones
periédicas en materia de
reconocimiento de las
habilidades gerenciales y
los beneficios que traen el
implementarse dentro de
las organizaciones.

6. Establecer un
cronograma de reunion
para la socializacién de los
procesos y la divulgacion
del estado de desarrollo de
las actividades dirigidas
por los equipos de trabajo.
7. Establecer un esquema
de incentivos, que permita
obtener beneficios a los
equipos de trabajo, en la
medida en que se
evidencie el mejoramiento

de los resultados
obtenidos durante el
desarrollo de las
actividades.

8. Establecer una base de
datos que recopile los
resultados divulgados
durante los procesos de
socializacion, con el
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
propésito de identificar
procesos criticos para el
desarrollo de las
actividades de la empresa,
donde  se obtengan
situaciones problémicas,
soluciones, opciones de
mejora a procesos, etc.

9. Entrenar a los
trabajadores  encargados
de los departamentos,
teniendo en cuenta el
histérico de situaciones
reales presentadas, con el
propésito de  brindar
herramientas  que les
permitan anticiparse ante
inconvenientes futuros.
10. Realizar talleres de
resolucion de problemas
de forma periédica, donde
se haga desde un enfoque
técnicoy asuvez, desdeel
manejo desde una
perspectiva de la gestion
del personal. Enfatizar en
la importancia de Ila
inteligencia emocional
para la autogestiéon y el
manejo de equipos de
trabajo.

1.5. Estudio de caso: gerencia de proyectos

1.5.1. Diagnéstico

Con el propésito de realizar un analisis de la situacion de la empresa, en materia de la
gestion de proyectos, se utilizd el elemento recomendado por Montero (2016), en su tesis doctoral
disefio de indicadores para la gestion de proyectos, en la que se recomienda un elemento de
Valoracion sobre el uso de indicadores en la gestion de proyectos. El uso de indicadores para la

gestion de proyectos permite controlar la ejecucion de los mismos, con el proposito de alinear las
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acciones con la planificacion inicial, evitar desviaciones para conseguir los resultados esperados y
realizar una correcta ejecucion de las acciones correctivas para dar solucion a la problematica
inicial. El elemento fue aplicado al gerente general y al jefe del area de proyectos, quienes son los

encargados del monitoreo y control de esta area en la empresa.

Figura 39. Planificacion de proyectos

1. Valore de 1 a 5 la planificacién de los proyectos en los que participa, siendo 11a (0
opcion mas desfavorable y 5 la opcién mas favorable. punto)

4.50

Clasificacién promedio

Segun la figura 39, la valoracién final obtuvo una calificacion promedio de 4.5, lo que
evidencia un correcto desempefio de la organizacion en materia de la planificacién de los
proyectos. De esta forma Auza (2021) considera que un adecuado proceso de planificacion de
proyectos permite reducir la incertidumbre ante la generacion del proyecto, optimiza la ejecucién
de las operaciones, clarifica los objetivos establecidos y facilita el proceso de control de las

actividades para el desarrollo del proyecto.
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Figura 40. Seguimiento y control de los proyectos

2. Valore de 1 a 5 el seguimiento y control de los proyectos en los que participa, 0
siendo 1 la opcion mas desfavorable y 5 la opcion mas favorable. punto)
2
5.00 1

Clasificacién promedio

Segun la figura 40 la valoracién del seguimiento y control obtuvo una calificacion
promedio de 5.0, lo que evidencia un alto compromiso con estas actividades en la ejecucion de los
proyectos de la empresa. Rodriguez (2018) dice que el proceso de seguimiento y control es
fundamental para la consecucidn de los objetivos planteados, pues se encarga de alinear las
acciones segun la planificacion inicial, de esta forma, el proyecto funcionara teniendo en cuenta el

alcance planteado, los recursos y el margen de tiempo esperados.

Figura 41. Indicadores de los proyectos

3. Indicadores del proyectos (propios del proyecto, por ejemplo, en un estudiode (0
mercado, nimero de encuestas) punto)

® s 2
® 0
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Con base en los resultados obtenidos en la figura 41 se evidencia una correcta utilizacion
de los indicadores correspondientes a la informacion clave para el proyecto, donde el resultado del
elemento de medicion es afirmativo, indicando una implementacion oportuna de estos elementos
de medicién. Moya (2021) destaca la utilizacion de estos elementos como esenciales para la
superacion de problemas en actividades criticas, también comenta la importancia que tienen al

evitar desviaciones que conlleven al fracaso.

Figura 42. Gestion de la gestion de proyectos

4. Gestion de la gestion de proyectos (p.e. avance, uso del presupuesto, valor

ganado, ...)
® s 2
. No 0

En la figura 42 se observa una adecuada aplicacion de indicadores de gestion de proyectos,
siendo que el 100% de los encuestados respondieron de forma afirmativa la utilizacion de los
mismos. Puentes y Guevara (2015) destacan la importancia de los indicadores y su rol en el control
y mejoramiento de los resultados esperados, siendo muy importantes para dar cumplimiento a los

objetivos y para lograr el alcance del proyecto deseado.
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Figura 43. Seguimiento y medicion del avance

5. Sefale si se mide y registra el avance (o retraso) en el proyecto. (0 punto)

. MNunca 0
. A veces 1
. Siempre 1

Segun la figura 43 con base en las respuestas encontradas en el elemento de medicion, no
se obtiene una respuesta unificada, sin embargo, ninguno de los encuestados respondié el nunca
evitar el seguimiento y la medicién del avance, por lo que se recomienda discutir este apartado
para garantizar la implementacion de esta herramienta. Segun Buestan (2018) el seguimiento y
control de un proyecto permiten el conocimiento continuo Yy actualizado del cumplimiento de la
planificacién, sirviendo como herramientas de anticipacion a las desviaciones, asi como para el
aprovechamiento de oportunidades o problemas que podrian terminar en afectaciones en el

desempefio, costos y plazos del proyecto.

Figura 44. Seguimiento y medicion de la satisfaccion del cliente

6. Senale si se mide y registra la satisfaccion del cliente en el proyecto. (0 punto)

. MNunca 1]

A veces 2
o

Siempre 0
@ semp
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La figura 44 evidencia que el 100% de los encuestados considera que el proceso de
medicion de la satisfaccion del cliente no se realiza en su totalidad. Montero (2016) comparte
diferentes elementos para realizar la medicion de satisfaccion del cliente, en las que se identifican
datos sobre el grado de satisfaccion, las quejas, indicadores de adaptabilidad, orientadas a
satisfacer las necesidades y expectativas de las clientes externas, asi como la adaptacion a los
cambios. Tener este analisis es importante porque permite conocer el cumplimiento de los
objetivos del proyecto. De esta forma, se evidencia si la ejecucion del proyecto responde

adecuadamente a las necesidades que impulsaron su generacion.

Figura 45. Indicadores de seguimiento de los riesgos del proyecto

7. Sefale si existen indicadores y se les hace seguimiento para los riesgos del

proyecto

. MNunca 0
. A veces 1
. Siempre 1

En la figura 45, el elemento de medicion evidencia que el 50% de los encuestados a veces
aplica indicadores del seguimiento y la gestion de los riesgos, mientras que el otro 50% lo hace en
su totalidad. Rudas (2017) indica que la gestion de los riesgos permite estar preparados para
enfrentar las amenazas. De esta forma, se protegen los intereses del proyecto y se asegura la

ejecucién, dando cumplimiento a los parametros iniciales de tiempo, costo y calidad esperada.
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Figura 46. Uso de la metodologia de Analisis de valor ganado

58

8. Sefale si se utiliza la metodologia del Analisis del Valor Ganado para el control de
los proyectos en los que participa.

. Munca
.' A veces

. Siempre

La figura 46 evidencia que el 50% de los encuestados aplica la metodologia de analisis de

valor ganado en su totalidad, mientras que el otro 50% lo hace de manera parcial. Segin Fuentes

(2016) la metodologia de AVG permite conocer la situacion actual del proyecto, asi como la

eficiencia de su ejecucién. Ademas, permite identificar las desviaciones para optimizar las

acciones de respuesta de forma oportuna.

1.5.2.Plan de mejora

Tomando como punto de partida los resultados y el analisis desarrollado en el diagnostico

del area de proyectos de la empresa, se plante6 el siguiente plan de mejora.

Tabla 5: Plan de mejora del modulo de gerencia de proyectos

Objetivo

Actividades

Responsables

Indicadores

Garantizar el seguimiento
y el control en todas las
etapas de los proyectos
activos de la sociedad,
mediante una evaluacién
estandarizada por
indicadores de gestion, ya
sea en términos

1. Realizar un
reconocimiento de la
situacién actual de los
proyectos activos, e€s
decir, identificar en qué
etapa se encuentran, los
recursos invertidos y los
resultados obtenidos.

En cuanto a los
responsables, se identifica
a el director/jefe del area
de proyectos, que es el
encargado de liderar,
disefiar, aplicar y corregir
los procesos relacionados
a la implementacion del

Se establecen los
siguientes: el numero de
proyectos impactados
dentro de la empresa,
comparacion  de  los
rendimientos productivos
y economicos antes y
después de la
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
productivos ylo 2. Crear un sistema que plan de mejora, los implementacion, y
econémicos, asi como permita recolectar dicha trabajadores de cada una medicion de avance en la
encuestas desatisfacciona informacion de manera de las é&reas, que son los recoleccion y
todos los involucrados, sencilla y que facilite el encargados de ejecutar las sistematizacion de la

para de estaforma obtener posterior analisis, ya sea acciones de  mejora informacién.

informacién  veridica y
realista de la situacion de
cada proyecto.

fisico para manejar en
campo o en formato digital

por medio de una
herramienta ofimética
para comodidad y

perdurabilidad de Ila
informacion.

3. Identificar, en base a la
informacién recolectada,
los parametros a analizar
que facilitarian la toma de
decisiones y la evaluacion
del proyecto.

4. Establecer un sistema
de andlisis de Ia
informacion,
preferiblemente
estandarizado y
automatizado para obtener
la informacién en tiempo
real 'y poder realizar
correcciones a tiempo.

5. Crear y aplicar un
instrumento de encuesta
sencillo 'y comprensible
para obtener la opinién de
todos los interesados e
involucrados, incluyendo
trabajadores, clientes y
directivos, respecto al
avance y situacion actual
del proyecto.

6. Contrastar y analizar la
informacién obtenida a
través de los puntos 4y 6.
7. ldentificar los puntos
débiles y/o fallos para
establecer herramientas y
metodologias de mejora,
que solucionen y alineen
las actividades y acciones
con los objetivos
formulados. 8. Identificar
los puntos fuertes y/o de
buen  desarrollo  para
establecer herramientas y

especificas para beneficio
de la empresa, y el gerente
general, que se encarga de
supervisar y evaluar la
efectividad de todo el
proceso.
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Objetivo Actividades Responsables Indicadores
metodologias que
permitan  mantener el
curso de las actividades, e
incluso  continuar en
crecimiento, y que sean
aplicables en otras

actividades.
9. Implementar las
herramientas y

metodologias propuestas
en los puntos 7y 8, vy
continuar con una
evaluacion de dichos
cambios.

10. Socializar y
retroalimentar al grupo de
interesados e involucrados
todas las acciones
desarrolladas  en las
diferentes etapas de este
plan de mejora.

2. Conclusiones

El departamento de mercadeo es de vital importancia para una organizacion, debido a que
se encarga de crear relaciones directas con los clientes. Es el encargado de identificar el estado de
satisfaccion, proceso crucial para la generacion de estrategias que incrementen la competitividad
de la empresa y se tomen decisiones ubicadas en la mejoria de la percepcidn que los clientes tienen
sobre el producto o servicio brindado.

El departamento de finanzas es de vital importancia para garantizar el &ptimo
funcionamiento y aprovechamiento del dinero manejado por la empresa. Permite establecer un
balance entre la inversién y la conversion de los esfuerzos en productividad y en la consecucién
de mejores resultados, tangibles e intangibles.

Es importante que las empresas actuales capaciten a sus trabajadores en habilidades de

negociacion que les permita ser mas competitivos. Un proceso de negociacion positivo permite
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obtener mejores resultados para las partes involucradas, donde la satisfaccion del cliente sera
mayor y se aumentara progresivamente el volumen de ventas.

Asi como el desarrollo de conocimientos tedricos es importante para que los trabajadores
tengan buenos rendimientos, el entrenamiento de las habilidades gerenciales permite incrementar
la productividad de los equipos de trabajo. La capacitacion en este tipo de habilidades mejora el
clima laboral y permite que los trabajadores aprendan sobre el manejo de situaciones criticas de la
empresa.

Un correcto proceso de planificacion de un proyecto permite reducir los inconvenientes
durante su ejecucion, lo que termina por mitigar las pérdidas de dinero, tiempo y calidad esperada

en el resultado obtenido.
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