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Resumen 

El presente trabajo corresponde al análisis y diagnóstico final evidenciado en la empresa 

Buffet Sabor Restaurante entorno a cinco (5) módulos, los cuales  son: gerencia de marketing, 

gerencia financiera, estrategias de negociación, habilidades gerenciales y gerencia de proyectos, 

con la finalidad de diseñar un plan de mejora para cada uno de los mismos, donde se tomó como 

referencia diferentes instrumentos de recolección de información, los cuales fueron aplicados a las 

diferentes áreas del restaurante, se dieron a conocer múltiples variables como la admiración de 

recursos económicos, las habilidades gerenciales de los empleados, la implementación de 

estrategias  de marketing,  que tipos de estrategias de negociación le permiten a los trabajadores y 

el gerente de la empresa solucionar los conflictos como mejorar el la cultura organizacional y la 

planeación, ejecución y coordinación de la gestión de proyectos  de la compañía.  

Siendo un documento de integración para la socialización y redireccionamiento de la 

empresa, gracias al enfoque transversal que se logró aportar a lo largo de la ejecución de las 

estrategias y sea así como la empresa siga manejando uniformemente sus estrategias y no sé pierda 

el rumbo de un área principal por la desinformación pese a los cambios que se realicen antes, 

durante y después de la ejecución del estudio empresarial. 

Palabras clave: Estrategias, habilidades, plan de mejora 
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Abstract 

The present work corresponds to the analysis and final diagnosis evidenced in the company 

Buffet Sabor Restaurant around five (5) modules, which are: marketing management, financial 

management, negotiation strategies, managerial skills and project management, with the purpose 

of design an improvement plan for each one of them, where different information collection 

instruments were taken as a reference, which were applied to the different areas of the restaurant, 

multiple variables were revealed such as the admiration of economic resources, the skills 

management of employees, the implementation of marketing strategies, what types of negotiation 

strategies allow workers and the company manager to solve conflicts, how to improve 

organizational culture and the planning, execution and coordination of project management of the 

company. 

    Being an integration document for the socialization and redirection of the company, 

thanks to the transversal approach that was achieved throughout the execution of the strategy and 

that is how the company continues to manage its strategies uniformly and I do not know the 

direction of a main areas for misinformation despite the changes that are made before, during and 

after the execution of the business study. 

Keywords: Strategies, skills, improvement plan   
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Introducción 

En el presente trabajo se va evidenciar el manejo funcionamiento y planes de mejora a la 

empresa Buffet Sabor la cual fue expuesta a una serie de análisis por medio de módulos propuestos 

en el diplomado de habilidades administrativas donde se abarcaron cinco módulos como lo son 

gerencia de marketing, gerencia de proyectos, gerencia financiera, habilidades administrativas 

y  habilidades de negociación, por medio de ellas se plantean problemáticas de empresas para 

realizar la búsqueda de soluciones adecuadas para adaptarlas coherentemente al funcionamiento, 

asimismo la empresa continúe funcionando como un engranaje y las soluciones que se propagan 

en una no posea un margen de error en las demás, de igual forma se evidenciara el apoyo constante 

de los encargados de la empresa en la disposición de adoptar métodos de mejora y poner a 

disposición de los estudiantes diversa información y variables de su organización. 
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1. Estudio de caso: Buffet Sabor Restaurante 

 

1.1 Misión  

En Buffet Sabor somos una empresa comprometida con el bienestar de las personas desde 

una nutrición saludable que llena de felicidad y sabor las mesas de todos sus clientes.  

 

1.2 Visión   

En el 2026 ser un restaurante reconocido con cubrimiento y cobertura en los catering de 

las empresas a nivel brindando alimentación de calidad. 

 

1.3 Principios   

• Responsabilidad   

• Compromiso  

• Respeto   

• Confianza   

 

1.4 Productos 

• Comidas rapidas 

• Platos especiales 

• Snaks 

• Almuerzos corrientes  

• Brunch  
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2. Estudio de caso. Gerencia de Marketing 

En el siguiente trabajo se presentará el estudio de caso para la gerencia de marketing de la 

empresa Buffet Sabor restaurante, donde se tomó como instrumento de recolección de información 

el documento “Pertinencia del Marketing digital en las empresas de Aburrá Sur ” el cual consta de 

14 preguntas que serán aplicadas a los 3 trabajadores de la empresa, donde se evaluará diversas 

variables dando a conocer la opinión sobre algunos aspectos de la  empresa relacionados a la 

implementación de estrategias y campañas de marketing que está manejando la empresa y si está 

en la capacidad de generar estrategias competitivas de crecimiento a la compañía y así mismo 

implementar un  plan de mejora en la elaboración de una  página web para el Restaurante Buffet 

Sabor y  de igual manera realizar ajustes a la página de Instagram.   

 

2.1  Diagnóstico 

Para la elaboración del diagnóstico se tomó como punto de referencia el área de marketing 

de la empresa Buffet Sabor Restaurante en la que se le aplico la encuesta 

https://questionpro.com/t/AXHdVZwbm9 en la que logramos evidenciar lo relacionado en las 

figuras. 

 

 

 

 

 

 

 

https://questionpro.com/t/AXHdVZwbm9
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Figura 1. ¿Cuenta con formas y espacios para las publicaciones, ejecuciones, responsables, 

métricas? 

 

 

Se puede observar que las personas a quienes se les aplicó la encuesta afirman casi nunca 

tener un plan o control de las publicaciones en la página que web de la empresa, Como 

administrador se considera la importancia de contar con un plan en el manejo de redes y publicidad 

para impactar directa e indirectamente en el público objetivo, es allí donde se deben inducir las 

emociones de las personas y estrategias del siglo XXI que interactúen con los constantes cambios 

del mercado. Así mismo como lo menciona (Pinagorte, 2019) en su artículo como los mercados 

actualmente se mueven en masa, diariamente promulgando la unificación y crecimiento 

mancomunado de diversos países como lo mamamos globalización, es entonces donde el papel de 

la sana, transparente pero astuta forma de publicitar y usar los sistemas de información con un 

control estándar permite a las marcas generar el impacto deseado para su crecimiento y 

colaboraciones entre  marcas de mayor alcance para lograr el apalancamiento esperado.  

 

 

 

100%

Casi nunca
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Figura 2. ¿Mide el alcance de las publicaciones y movimientos en la página web de la empresa? 

 

 

La empresa reporta que no se mide el impacto de las publicaciones en las redes sociales, 

siendo un factor importante en el marketing digital y la percepción de la marca en el mercado, 

Desde la administración y el conocimiento en marketing y relaciones estratégicas es indispensable 

conocer el movimiento de la marca en las redes para así segmentar y ser objetivos a la hora de 

realizar publicaciones y diversas actividades que permitan el apalancamiento y reconocimiento en 

el mercado con posibles convenios estratégicos, del mismo modo como lo reflejan (Castro, et 

ál.,2017) en su publicación el marketing funciona como elemento primordial para tener 

conocimiento del segmento al que se está dirigiendo la marca y el efecto de las estrategias, es así 

como se pueden gestionar nuevas ideas o potencializar las que ya se vienen ejecutando con 

elementos que le permitan el diferenciador de crecimiento. 

 

 

 

 

100%

Casi nunca
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Figura 3. ¿Cuenta con políticas estandarizadas y avaladas por los mecanismos de decisiones 

para las de publicaciones y comunicación en el sitio web y/o redes sociales? 

 

 

Se evidencia que en la empresa no se tiene claro que es una política en el manejo de redes 

sociales ya que sus trabajadores manifiestan no saber sobre los órganos de decisión para los planes 

de publicidad y mercadeo corporativos. Desde el punto de vista del administrador se le debe 

comunicar más a los trabajadores de las políticas que maneja la compañía para los planes de 

publicaciones y comunicación en su sitio web y/o redes sociales, ya que se pueden cometer fallas 

por falta de conocimiento. El conocimiento de su propia marca, la certeza de lo que se quiere 

transmitir y vender permite establecer policitas en la generación del contenido, es esto lo que da 

el poderío de exigir y pulir cada uno de los detalles propios de la marca y del mismo modo por ser 

un elemento con carácter y poder de marca se vuelve exigente ante el público, pero la aceptación 

tiene mayor impacto y permite que por un mimo voz a voz se marque la tendencia. (Alvarez y 

Altamirano, 2017). 

 

 

50%50%

Casi nunca Ocasionalmente siempre
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Figura 4. ¿Cree que las redes sociales son complemento para que sea visible la empresa y dar 

a conocer los productos? 

 

 

Los empleados de la empresa consideran que la publicidad es un complemento 

fundamental en el posicionamiento y crecimiento de la empresa, como administrador se debe 

iniciar el proceso para avalar en qué medida se está generando dicho proceso y que tan influyentes 

son las TIC con cada una de las estrategias que se usan dentro de la organización, como no solo 

son las redes una fuente de publicidad el impacto por medio de la imagen de los productos, la 

calidad de cada uno de ellos y el servicio teniendo en cuenta que actualmente el público no busca 

pagar un producto, busca una experiencia. De igual forma como lo menciona (Duque, et ál., 2020) 

en su publicación, el consumo de redes sociales, páginas web y herramientas que interconectan al 

mundo, han permitido un corto alcance de los avances y todo material que se imponga en el 

consumo, afirmado a la consulta de como las redes sociales son un gran apalancado del mercado 

como la facilidad y los avances permiten que las empresas pequeñas y medianas se encuentren en 

constante impacto o competencia con las grandes empresas, dada la capacidad de analizar y tener 

herramientas a la mano que les permita copiar y experimentar técnicas ya implementadas. 

100%

siempre
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Figura 5. ¿Sería viable tener conocimiento del crecimiento de la marca, productos/ servicios en 

redes sociales y todas las publicaciones que lleven a cabo? 

 

 

Se logra evidenciar en la encuesta, que es importante tener conocimiento del crecimiento 

de la marca que tiene en redes sociales la empresa así mismo, desde el punto de vista administrativo 

es importante que los trabajadores y la gerencia tengan la motivación de saber cómo su empresa 

es impulsar por medio de las redes generando una voz a voz que otorga el crecimiento de forma 

general. El conocer el crecimiento de la marca es parte fundamental y lógica del gerente en su 

cargo, independiente de los intereses por esta viabilidad debe ir acompañada de un engranaje de 

solicitudes, aportes y elementos que encaminan toda la empresa para poder abastecer ya sea el 

producto o servicio y mantener o aumentar ese crecimiento y no perder el foco y la orientación 

hasta donde se puede llegar (Valdivia, 2021). 

 

 

 

 

100%

siempre
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Figura 6. ¿Es indispensable tener una persona especializada en la organización para que ponga 

en acción actividades de Marketing? 

 

 

Según lo que se puede observar en la encuesta los directivos consideran que no es 

importante que esté una persona a cargo única y exclusivamente del manejo de redes sociales. 

desde la administración si se busca un recrecimiento integral se debe tener una completa 

dedicación a las redes y en caso de no contar con un manejo técnico de lo mismo, sería importante 

por medio de un tercerización o persona que cuente con la capacitación lo haga y lo estructure para 

así tener una ventaja en el mercado, las estrategias de mercadeo, cada una de sus funciones, 

impactos, alcances y funcionalidad y reacción en cada persona estudia un sinfín de factores que 

para la empresa se puede hacer tedioso y al no contar con un pleno conocimiento llegar a perder 

tiempo y dinero en posibles malas prácticas es así como el contar con una persona con 

conocimientos y capacitada en el manejo de las mismas puede llegar a cumplir con el crecimiento 

y los estándares proyectados (Blanco, 2021). 

 

 

50%50%

Casi nunca Ocasionalmente siempre
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Figura 7. ¿Está convencido/a de que el Marketing digital es un gasto para la empresa? 

 

 

En la encuesta se logra evidenciar que para la empresa el concepto de marketing a pesar de 

reconocerlo se encuentra alejado de lo que es su realidad por ende más que una inversión o un 

costo lo asemejan a un gasto, es así como desde la administración se promueve a la empresas a 

reconocer la importancia de destinar una parte de sus ingresos para invertirlos en mercadeo los 

cuales se verán retribuidos en el impacto de las ventas y reconocimiento a corto y mediano plazo, 

es así como lo menciona (Castro, et ál., 2017) el marketing no se reflejara nuca como un gasto en 

la empresa teniendo en cuenta el impacto que este genera sobre el posicionamiento, 

reconocimiento del criamiento en el mercado y en las ventas de tal forma las empresas lo deben 

representar como una inversión, teniendo como base la utilidad que este genera en corto plazo 

siendo correctamente ejecutado. 

 

 

 

100%

siempre
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Figura 8. ¿Implementa estrategias y métodos TIC para agilizar los procesos digitales internos? 

 

 

Según se logra evidenciar que el 50% de los empleados ocasionalmente implementan las 

TIC para facilitar las actividades y ejercicio digitales de la empresa, mientras que el otro 50% casi 

nunca las implementan. Por otro lado, es importante reconocer que el personal de la empresa sabe 

y reconocer las herramientas de las TIC, y las han ido implementando en la empresa para algunos 

procesos, pero otra aún le falta potencializar el uso de estas herramientas, ya que actualmente todo 

se mueve en torno a las TIC y la constante actualización en los procesos de estas. Como lo 

menciona el (Ministerio de tecnologías de la información y las comunicaciones, 2020) el uso de 

las herramientas de las TIC aporta en las organizaciones a que estas tengan una mejor línea de 

comunicación interna como externa con los clientes, recopilando y accediendo así a la 

información, como facilitar la toma de decisiones y optimizar los procesos.  

 

 

 

50%50%

Casi nunca Ocasionalmente siempre
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Figura 9. ¿Comparten información de interés para el público objetivo de la empresa por medio 

de correo electrónico? 

 

 

Se puede observar que el 100% de los empleados nunca envían información muy relevante 

hacia el público de la empresa como es a través del correo electrónico y otros medios. Lo que 

refleja que la empresa que no ve que sea necesario el uso de e-mails y desde el punto de vista del 

mercadeo se ve concordante, aunque depende de igual forma del tipo de empresa con que se está 

contactando y los trámites que se necesiten diligenciar. Es por esto por lo que si se necesita de 

alguna manera la implementación de este método y la formalidad a la hora de manejarlo. Según lo 

mencionado por Lorente Páramo (2020) el email marketing permite a las empresas tener una 

efectividad relativamente buena, ya que la mayoría de los correos electrónicos promocionales tiene 

una meta que es lograr generar  una acción hacia el público objetivo haciendo que éste atraviese 

varias fases  con un objetivo en concreto y una variable que evalúe su efectividad en cada etapa, 

es decir en la efectividad de entrega del correo al cliente, efectividad de apertura y click (lograr 

que el cliente le click al correo y lo abra ), efectividad de conversión (conseguir que el usuario 

100%

siempre



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              24 

realice una acción hacia la empresa) y por último efectividad de retención del usuario (capacidad 

de alcanzar que el cliente permanezca en la base de la empresa). 

 

Figura 10. ¿Envían información importante para el público de la empresa a través de mensajes 

de texto WhatsApp? 

 

 

Se puede inferir que la empresa menciona que, si usa el mensaje de texto para tener 

contacto con sus clientes, ya que por medio de este comparte los menús, las promociones y otros 

comunicados del restaurante lo cual da resultado de que es un medio de comunicación efectivo. El 

restaurante ve más de manera más factible el envío de mensajes de texto a su público objetivo que 

el envío de un correo electrónico, bien se sabe que este tipo de mensajes se logra crear una cercanía 

más amena con el cliente dado que se cultiva relaciones a largo plazo con este mismo y establecer 

diálogos que permitan el ofrecimiento de productos o servicios. Así mismo los mensajes de texto 

son un camino en el que se puede generar millones de estrategias y relaciones con nuestros clientes, 

lo que se convierte en una oportunidad para miles de marcas para que estas realicen estrategias o 

planes enfocados hacia en el envío de mensajes de texto al celular, ya que estos son un medio 

perfecto, puesto que un mensaje de texto siempre llega a su destino y este debe ser leído si o si 

100%

siempre
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para saber su nivel de importancia, incluso así sea para  borrarlo; en pocas palabras los mensajes 

de texto hoy en día son un medio para la publicación, distribución y compartir contenido referente 

a tu negocio (Oliveros Noguera, 2011, p.17). 

 

Figura 11. ¿Ha pensado en la creación aplicativo en la empresa para pedidos y compras? 

 

 

La empresa demuestra en la encuesta que quiere implementar una aplicación para captar 

mayor atención del público, lo cual es necesario realizar un adecuado estudio de marketing en el 

que se logre evidenciar con cual se pueden lograr los objetivos para plantear estrategias y métodos 

con los que se pueda cumplir la factibilidad de esta idea. La creación de una aplicación móvil es 

una posibilidad muy factible para varias empresas y así poder llegar mejor a su mercado objetivo 

a través de esta, pero también cabe la posibilidad de crear alianzas con otras aplicaciones móviles, 

si se llegar a identificar que el mercado objetivo utiliza muchas aplicaciones móviles como Rappi 

o Didi food (Carrasco, 2015). 

 

 

100%

siempre
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Figura 12. ¿Potencializa la empresa el comercio por redes para crecer en las ventas? 

 

 

La empresa muestra que ocasionalmente implementa el comercio electrónico para vender 

sus productos/ servicios. Así mismo se puede evidenciar que la compañía tiene un método de 

marketing más tradicional, tomando en cuenta que llevan una tradición o métodos de muchos años 

que se conservan y siguen mostrando frutos, pero aun así no ven lejos la aplicación de comercio 

electrónico a corto plazo para la empresa.  El marketing de contenidos es una estrategia que genera 

múltiples aspectos ventajosos para las compañías, que estas desconocen aún, por ello la 

implementación del  marketing de contenidos en las empresas permite saber que tipos de 

publicaciones son más adecuadas para el público objetivo, permitiendo determinar y trabajar en 

base a lo que la empresa quiere transmitir a través de estos contenidos y qué es lo que desea resaltar 

de su marca, aportándole así valor añadido a la marca y motivar al consumidor  de realizar 

compras. Además, este solamente no incide en la percepción del consumidor, sino que la modifica, 

ya sea de manera positiva o negativa su postura frente a la marca debido contenido presentado 

(Morales y López-Mobilia de Bustamante, 2020). 

 

100%

siempre
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Figura 13. ¿Cree que desarrollar content Marketing —Marketing de contenidos— ayuda a 

posicionar la marca digitalmente y atraer al público objetivo? 

 

 

Se puede inferir que la empresa afirma tener un marketing de contenidos si es necesario en 

el mercado para lograr los objetivos que se proponen y atraer a su público objetivo. El marketing 

de contenido actualmente es una de las mayores tendencias y estrategias en el mundo para 

posicionar marcas y así mismo atraer nuevos consumidores y fidelizarlos a la marca. De igual 

manera la implementación y desarrollo del marketing de contenidos se basa en la idea de distribuir 

contenido notable y con valor añadido e interés hacia el cliente para atraerlo y así lograr 

posicionarse en la mente el consumidor,  para que este tenga un acercamiento hacia la 

marca  convirtiéndose en un cliente fijo y poder  fidelizarlo, lo cual es una de las estrategias más 

utilizadas actualmente, puesto que este tipo de marketing   suministra información del producto o 

servicio  pero aportando valor a este haciendo que el cliente tenga una experiencia (Carracedo y 

Mantilla, 2022). 

 

 

100%

siempre
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Figura 14. ¿Está interesado en pertenecer a una red de pymes para comunicaciones, publicidad 

y Marketing digital que convenga a la empresa? 

 

 

La empresa afirma en un 100% estar interesada en pertenecer a una red de pymes, dado 

que puede presupuestar mejor cómo alcanzar los objetivos y los recursos y así tener un incremento 

en las ventas y reconocimiento en el mercado.  Pertenecer a redes de pymes altamente reconocidas 

puede ayudar a la empresa a desarrollar, integrar y usar mejor las herramientas y estrategias de 

marketing digital.  El misterio de las TIC ha implementado un modelo orientado al sector de la 

pequeña y mediana empresas (Pymes) a partir del uso estratégico de la tecnología, para llevar así 

a las pymes a una ruta digital para transformar sus empresas y para mejorar el conocimiento hacia 

la tecnología y as poder generar propuestas e ideas que conduzcan al mejor funcionamiento de sus 

negocios (Ministerio de Tecnologías de la Información y las Comunicaciones, s.f). 

 

2.1.1 Plan de mejora 

Plan de mejora a implementar: elaboración de la página web del Restaurante Buffet Sabor 

y realizar ajustes a la página de Instagram.   

100%

siempre
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Objetivo: Implementar estrategias de marketing digital para el incremento de ventas y 

percepción de la marca. 

 

Tabla 1. Plan de mejora gerencia de marketing 

Acciones Responsables Indicadores 

Crear escenarios y productos creativos 

para la generación de catálogos   

Gerencia y 

encargado de 

marketing  

Calidad del contenido del 

segundo semestre del 2022/ 

calidad del contenido del  

primer semestre del 2023   Realizar una adecuada capacitación al 

personal sobre el plan de marketing a 

implementar  

Encargado  de 

marketing  

Elaborar la página web de Buffet Sabor 

Restaurante  

Gerencia y 

encargada de 

marketing  

 
 

 

 

 

 

herramientas a implementar/ la 

efectividad de cada una de ellas 

en el mercado 

 

 

  

Elaborar material publicitario para 

publicar en página web y redes sociales 

(fotos, videos)  

Encargado 

marketing  

 

Realizar un plan para la ejecución de 

marketing digital captando la atención 

de nuevos clientes y mantener su 

atención con el material pautado   

Encargado 

marketing  

  

Tener un control de las publicaciones y 

cuáles se adaptan más al público para 

ir direccionando la estrategia   

Encargado 

marketing  

  

Pagar  pautas  publicitarias  con  

influencers del sector comidas   

Gerencia,   

 

 

 

 

% de población que conocía la 

marca sin publicidad / % de 

población que reconoce y usa la 

marca luego de las pautas      

Concursos virtuales   Gerencia, 

encargado de 

marketing  

Implementar material y plataformas de 

placer rápido donde se capte una parte 

de la experiencia en la cocina   

 Encargado  

marketing  

Crear convenios para promover la 

publicidad de Buffet Sabor 

Restaurante en páginas como 

Instagram, Facebook, Google ads, 

entre otras  

Gerencia, 

encargado 

marketing  
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2.1.2 Acciones de gerencia de marketing 

1. Crear escenarios y productos creativos para la generación de catálogos: emplear espacios 

llamativos de participación del usuario donde nos permita expandir en el mercado por medio de la 

voz a voz, y así intensificar la participación de los usuarios hacia la marca. 

2. Realizar una adecuada capacitación al personal sobre el plan de marketing a implementar, darles 

a los empleados de la empresa una socialización adecuada del plan de mejora a implementar y así 

mismo capacitarlo y resolver dudas con respeto a este. 

3. Elaborar la página web de Buffet Sabor Restaurante, diseñar una página web amigable con el 

cliente donde este pueda ver el catálogo de manera virtual, conocer un poco a la empresa y también 

solicitar su pedido por medio de esta. 

4. Elaborar material publicitario para publicar en la página web y redes sociales (fotos, vídeos), 

es decir diseñar campañas y determinar qué tipo de formatos y anuncios implementar para material 

publicitario, donde este vaya acorde a la estrategia implementada para así mismo llegar a la 

audiencia objetivo. 

5. Realizar un plan para la ejecución de marketing digital captando la atención de nuevos clientes 

y mantener su atención con el material pautado, por medio de pernas que llegan a grupo grande de 

personas realizar colaboraciones o pagar a ellos para que sea pautada la marca de una forma 

atractiva. 

6. Tener un control de las publicaciones y cuáles se adaptan más al público para ir direccionando 

la estrategia, las redes sociales actualmente facilitar el manejo del control de las publicaciones y 

las interacciones, por medio de ella mantener el control y validar las estrategias que se pueden 

seguir fomentando en el crecimiento de la marca.  
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7. Pagar  pautas  publicitarias  con influencers del sector comidas, es decir crear alianzas con 

influencers que tenga gran impacto en este sector, tales como Tulio recomiendan, cuéntame el plan 

entre otros para que promuevan la comida de Restaurante Buffet Sabor y así atraer nuevos clientes. 

8. Concursos virtuales, la empresa por ser un restaurante está presto a la realización de cursos y 

talleres para el público.  

9. Implementar material y plataformas de placer rápido donde se capte una parte de la experiencia 

en la cocina, en la actualidad las personas buscan plataformas de placer rápido como lo son Tik 

tok, en este caso la empresa abriría dichas cuentas y la persona especializada en creación de 

contenido facilita la edición de contenido atractivo ante el público.  

10. Crear convenios con páginas como Instagram, Facebook, Google ads, entre otras para 

implementar publicidad BTL para atraer más clientela con la publicidad en línea, para así mismo 

establecer presupuestos balanceados para así invertir en publicidad en las redes sociales. 

 

3. Estudio de caso. Gerencia financiera 

En el siguiente trabajo se presentará el estudio de caso al área financiera de la empresa 

Buffet Sabor restaurante, donde se tomó como instrumento de recolección de información el 

documento titulado “Modelo de gestión financiera y proceso de toma de decisiones como 

herramienta gerencial para la estabilidad económica y financiera para Tecnopieles S.A.” el cual 

consta de 10 preguntas que serán aplicadas a los 3 trabajadores de la empresa, donde se evaluará 

diversas variables para así mismo realizar un plan de mejora que ayude a la empresa a  fortalecerse 

y mejorar su rendimiento obteniendo mejores resultados en el área y sus funciones en general 

desde el análisis financiero. 
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3.1 Diagnóstico 

Para la elaboración del diagnóstico se tomó como punto de referencia el área de gestión 

financiera de la empresa Buffet Sabor Restaurante en la que se le aplico la encuesta 

https://questionpro.com/t/AXHdVZwtlq  en la que logramos evidenciar lo relacionado en las 

figuras. 

 

Figura 15. ¿En cuánto cree usted que su nivel de vida mejoraría si la empresa logra un 

crecimiento económico y financiero? 

 

 

Los resultados evidencian que los empleados de la empresa a analizar creen que su nivel 

de vida mejorará si esta logra tener un desarrollo económico como financiero.  Como 

administrador de empresas puedo llegar a la conclusión de que si la compañía logra tener un 

crecimiento económico y financiero sostenido puede crear empleos decentes y mejorar los 

estándares de calidad de vida de sus empleados, haciendo que estos estén más motivados y sientan 

más compromiso hacia la empresa. De igual manera, una  empresa tener un desarrollo económico 

y financiero relativamente alto, nos indica que podrá brindar una mayor cantidad de empleos y 

50%50%

Alguna veces  siempre

https://questionpro.com/t/AXHdVZwtlq
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mejorar la calidad de  vida en los empleados, por lo tanto si hay un compromiso social en la 

empresa esta impulsa el crecimiento empresarial y, así mismo este permite obtener recursos 

necesarios para poder iniciar o continuar con programas de responsabilidad social empresarial en 

diferentes líneas y de tal manera habrá así una mejora de nivel de vida de los empleados y mayor 

mutación por estos (Castro y Becerra, 2012, p.16-17). 

 

Figura 16. ¿Si la empresa le brinda incentivos por cumplimiento de objetivos, en cuanto cree 

usted que mejoraría la productividad de esta? 

 

 

Se puede observar en la gráfica la mayoría de los trabajadores de la empresa consideran 

que si la organización brindara incentivos por cumplimento de métricas y tareas esta sería más 

productiva mientras que el 34% no está seguro de que la empresa sería más productiva. Se puede 

inferir que si la empresa brindara recompensas y beneficios por el cumplimiento de objetivos los 

trabajadores incrementarán y mejorarán su productividad y rendimiento, ya que habría un factor 

de motivación laboral. Según lo expuesto por (Medina, et at., 2012) “los incentivos tanto 

monetarios como no monetarios aumentan la productividad, es decir aumento generalizado en los 

50%50%

Alguna veces  siempre



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              34 

volúmenes de producción y el mejoramiento de la calidad de servicio con base en la compensación 

de la cooperación de los empleados” (p. 44-45). 

 

Figura 17. ¿Al establecer funciones específicas y rangos en la empresa en cuanto cree usted que 

mejoraría el desempeño del personal? 

 

 

Se evidencia que si se establecen funciones específicas y rangos en la compañía el 

desempeño del personal mejoraría en un 100%. Se puede deducir que la empresa objeto de estudio 

al tener unos rasgos claros con sus funciones y responsabilidades definidas y una buena adecuación 

del ambiente laboral esto mejora el desempeño personal, satisfacción y motivación del empleado 

para con la empresa.   Aunque cabe resaltar que los empleados que tienen un mejor desempeño 

son los que conocen con claridad sus funciones, y se hacen responsables tanto de sus errores como 

de sus aciertos que comenten durante la realización de las actividades que están a su cargo, puesto 

que son personas que tienen sus objetivos claros y cumplen con los tiempos estipulados y tareas a 

realizar (7 características de un colaborador de alto desempeño, 2023). 

 

100%

Algunas veces
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Figura 18. ¿Cómo calificaría usted la creación de un modelo de gestión financiera que promueva 

la estabilidad económica y financiera de la empresa? 

 

 

Se puede observar en la gráfica que el 100% de las personas objeto de estudio creen que 

crear un modelo de conceptual financiero generaría solidez económica a la organización.  De 

acuerdo con lo anterior se evidencia que la creación de un modelo de dirección financiera que 

promueva la estabilidad económica de la empresa sería muy bien tomada por los empleados, ya 

que se realizaría una adecuada planificación, ejecución y análisis del balance general y otros 

resultados financieros. Según lo mencionado por Berrio (2022) la gestión financiera es de vital 

importancia en las empresas, ya que constituye un sistema de análisis de recursos que la 

organización precisa para el desarrollo de las actividades entorno hacia la toma de decisiones y el 

crecimiento de la empresa para así cada día la organización pueda ser más competitivas y se pueda 

proyectar (p.40). 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 19. ¿En qué nivel piensa que las ventas de la empresa mejorarían si el nivel directivo 

promocionara mejor sus productos y servicios? 

 

 

La gráfica refleja que el 67% de los empleados considera que si se promociona mejor los 

productos y servicios por parte del directivo las ventas mejorarían, mientras que el otro 33% tiene 

una respuesta un poco más neutral al respecto. Si la gerencia implementará las estrategias de 

marketing necesarias y realizará un buen análisis para promover mejor los productos y/o servicios 

prestados por la compañía se podría observar a largo plazo un incremento en las ventas, lo cual 

permitiría que la empresa se posicione y tuviera un reconocimiento en el mercado. De acuerdo con 

lo mencionado por Camino (2014) nos indica que la alta gerencia lo que busca a un futuro es 

generar un aumento monetario en su cartera de ventas a beneficio del entorno organizacional, por 

medio de del desarrollo de varias estrategias que permitan mejorar la productividad de los 

productos y servicios en el nicho de mercado que participa la organización. 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 20. ¿En qué medida piensa usted qué mejoraría la seguridad industrial al conseguir la 

empresa un crecimiento económico? 

 

 

Se observa que un gran porcentaje de los trabajadores reconocen que si se llega a tener una 

mejoría económica dentro de la empresa se puede mejorar la seguridad industrial, mientras que la 

minoría considera que seguiría siendo el mismo mecanismo que se ha trabajado. Así mismo como 

administrador resaltó la importancia de la seguridad industrial en todos los procesos en los que se 

tenga que ejecutar cualquier acción relacionada con el trabajo, por lo que adoptó el pensamiento 

que desde el momento cero la seguridad es primordial en la empresa y sus trabajadores, es así 

como nos basamos en lo publicado por   (Beltrán , et ál., 2018) donde se habla de la importancia 

de adaptar las empresas al STPS ya que es obligatorio, no obstante es un impulso a la 

productividad, cumplimiento y rendimiento, teniendo la seguridad que los trabajadores gozan 

cobertura y bienestar en sus funciones.  

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 21. ¿En cuánto cree usted que la imagen corporativa y administrativa mejoraría si la 

empresa logra un crecimiento económico? 

 

 

Teniendo en cuenta la opinión de los trabajadores podemos observar como la totalidad 

considera que el tener un crecimiento económico daría paso a tener una imagen y estatus 

corporativo de mayor alcance. Desde una perspectiva administrativa realista analizar cómo el 

crecimiento económico dentro de una empresa puede impactar positivamente en su imagen y 

reconocimiento mientras se tenga un plan claro de inversión, crecimiento y ejecución en este caso 

en Buffet sabor y así no desviar los recursos en gastos no corporativos. Según lo mencionado por 

Briançon (2007) las industrias pueden captar personal y tener un crecimiento significativo pero las 

personas van en busca de experiencias que les permita conectar en gran medida con la marca como 

lo es la responsabilidad social y el tener flujo de dinero para poder ejecutar en programas o 

movimientos que inciden en el mismo se puede tomar como un fuerte en la imagen corporativa 

para la ejecución de acciones de mayor impacto. 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 22. ¿En qué medida piensa usted que se puede mejorar el nivel de organización de la 

empresa si se tiene un modelo de gestión financiera adecuado? 

 

 

Se logra denotar como la totalidad apuesta positivamente a las mejoras que se pueden llegar 

a generar a lo largo de la restructuración en las áreas. Así mismo como administradora revisando 

la variedad de preguntas del mismo examen existe quien hace fuerza al no cumplimiento y es 

donde se debe ejecutar el presupuesto en cambios para todas las áreas donde se busque la 

socialización y reconocimiento de los cambios para la proyección de todas las áreas de la empresa. 

Teniendo en cuenta el aporte de (Señalin, et ál., 2020) las estrategias implementadas en la 

organización llevan un proceso de creación orquestado para cumplir las metas tanto en porcentaje 

como económicamente ofreciendo productos de calidad que cuidan al consumidor y el precio 

beneficio deja a un lado lo económico o el factor dinero para estar en un segundo plano. 

 

 

 

 

50%50%
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Figura 23. ¿En cuánto cree usted que se pueden mejorar las decisiones gerenciales? 

 

 

Podemos observar en la gráfica como los trabajadores no tienen total confianza de la nueva 

ejecución de las funciones de la gerencia, a lo mejor por el miedo al cambio al que se pueden 

exponer, pero aun así no se encuentra del todo mal. Así mismo como administradora de empresas 

adoptó la percepción de que los cambios traen progreso mientras exista una planeación de las 

funciones de manera responsable y se otorgue la suficiente, mientras sean correctamente aplicados 

y sustentados ante las personas encargadas, interesadas. Basándonos en el aporte de (Perez, et ál., 

2012) su publicación donde habla de los tipos de liderazgos según la fuente que los incentive a los 

movimientos de su cultura y las personas que lo integra se habla de un liderazgo financiero más 

rígido, estructurado, ceñido a la planificación y el cumplimiento, en que la gerencia debe cuidar 

las fuerzas derivadas del cumplimiento para que la gerencia mantenga el buen liderazgo desde un 

trabajo constante y de frutos en general.  

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 24. ¿Cómo calificaría usted que la gerencia ocupe nuevas herramientas gerenciales y 

organizativas en la empresa? 

 

 

En la gráfica podemos denotar la incertidumbre por la aplicación de nuevos métodos, los 

miedos que puede generar la palabra sinónimo de cambio, pero aun así una gran parte de ellos a 

pesar de su incertidumbre tienen un porcentaje de aceptación, como administradora de empresas 

veo conveniente la ejecución de nuevas herramientas, nuevas estrategias, siendo una etapa tan 

cambiante para la industria tomar riesgos ya no está de más, se perdería verdaderamente donde no 

se ejecutará. Tomando como referencia a (Cadena, et ál., 2020) donde menciona las herramientas 

gerenciales como un instrumento de gran importancia para la ejecución de las tareas acoplando 

cada una de las direcciones hacia una más funcional e independiente, así mismo el mal manejo de 

las herramientas en las empresas también puede ocasionar grandes pérdidas teniendo en cuenta 

que pueden llegar a tener un gran valor y requieren de actualización y capacitación constante. 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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3.1.1 Plan de mejora 

Plan de mejora: Implementar un cargo financiero que se encargue de los presupuestos, 

proyectos de inversiones y cobranzas del restaurante Buffet Sabor. 

Objetivo: Ejecutar y controlar el cumplimiento de los lineamientos básicos de las finanzas 

dentro del Restaurante Buffet Sabor  

 

 

Tabla 2. Plan de mejora de gerencia financiera 

Acciones Responsables Indicadores 

La creación y socialización del cargo en la 

empresa 

Gerencia  

Número de cargos 

elaborados/número de cargos 

requeridos*100 
Crear un manual de funciones generales, 

con las características y competencias del 

cargo financiero 

Gerencia y 

RRHH 

Realizar un diagnóstico de los procesos 

financieros y administrativos actuales de la 

empresa 

Gerencia y 

contador 

 

 

Análisis de los estados 

financieros / por el porcentaje 

de variación de cada año 
Recaudar la información financiera de años 

anteriores, las cuales no estén 

documentadas  

Gerencia, 

contador 

Identificar los factores representativos de 

los estados financieros  

Contador 

Revisar las obligaciones bancarias con su 

respectivo porcentaje de interés con el fin de 

buscar una compra de cartera que favorezca 

la empresa 

Contado, 

gerencia 

Margen (Utilidad neta /ventas) 

*100 

Crear un fondo de ahorro en el que se 

puedan prevenir emergencias no 

contempladas con un porcentaje negociable  

Contador, 

Gerencia 

Elaborar los flujos de efectivo de las 

unidades de cada plato proyectado y así 

mismo realizar una evaluación para 

determinar su rentabilidad 

Contador  Rentabilidad ROI: (UT. NETA 

/ TOTAL ACTIVOS) *100   

Abrir la oportunidad de vender franquicias y 

expandirse en el mercado de alimentos 

aumentando la utilidad 

Área de 

finanzas  

Implementar estrategias de salario 

emocional que ayuden a la retención de 

Contador, 

Gerencia 

Productividad de los trabajos / 

el salario a implementar con 

mejoras * 100 



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              43 

talentos y así aumentar la productividad y el 

efecto se refleje en la utilidad 

 

3.1.2 Acciones de gerencia financiera  

1. La creación y socialización del cargo en la empresa: Se hará una justificación y análisis del 

diseño del puesto, donde se definirá las funciones básicas del cargo como el nombre, dependencia, 

el perfil, entre otros. 

2. Crear un manual de funciones generales, con las características y competencias del cargo 

financiero: En la creación del manual de funciones generales se determinará la visión, misión los 

respectivos objetivos, metas y las descripciones generales de los aspectos técnicos, obligaciones y 

responsabilidades del cargo. 

3. Realizar un diagnóstico de los procesos financieros y administrativos actuales de la 

empresa:  Se realizará un análisis que donde se evidenciará los antecedentes e información 

contable, liquidez rentabilidad entre otros de la organización para así mismo efectuar las tareas de 

planificación y organización de la empresa y control de todos los cálculos contables y 

administrativos de la empresa. 

4. Recaudar la información financiera de años anteriores, las cuales no estén documentadas en los 

estados financieros, sobre las operaciones mercantiles, cotizaciones, ordenes de pedido, entre 

otras. 

5. Identificar los factores representativos de los estados financieros:  Realizar un análisis sobre las 

operaciones llevadas a cabo durante los últimos años, las importantes de los estados financieros, 

tales como: el balance de general, los estados de flujo de dinero, las cuentas tales: ingresos, gastos, 

utilidad y los estados de patrimonio neto. 
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6. Revisar las obligaciones bancarias con su respectivo porcentaje de interés con el fin de buscar 

una compra de cartera que favorezca la empresa:  hoy en día la empresa expresa que tiene deuda 

con 3 bancos diferentes, cada uno con una tasa de distinta, unos más altos y otros más bajos, por 

ende, llega a la conclusión de acceder a la compra de cartera por medio de una entidad con la tasa 

de interés más asequible y así lograr un flujo de dinero favorable.  

7. Crear un fondo de ahorro en el que se puedan prevenir emergencias no contempladas con un 

porcentaje favorable: la empresa contempla la opción de crear una cuenta de ahorro con una 

entidad bancaria la cual va a guardar el dinero de la compañía donde ese recurso va a servir para 

alguna necesidad o la calamidad que pueda ocurrir en dicha entidad. 

8. Elaborar los flujos de efectivo de las unidades de cada plato proyectado y así mismo realizar 

una evaluación para determinar su rentabilidad, es decir realizar proyecciones de las entradas y 

salidas de efectivo para los siguientes 6 o 3 meses, y así mismo determinar la rentabilidad de cada 

plato, ya que esto sirve para anticiparse a futuros déficit de efectivo y de este modo de busca poder 

tomar decisiones de buscar financiamiento fácilmente y de manera oportuna.   

9. Abrir la oportunidad de abrir franquicias y expandirse en el mercado de alimentos aumentando 

la capital: Realizar estudio en el mercado para abrir sucursales y posibles franquicias sin afectar la 

marca ni la economía de esta. 

10. Implementar estrategias de salario emocional que ayuden a la retención de talentos y así 

aumentar la productividad y el efecto se refleje en la utilidad: Buscar alternativas de salario 

emocional de la forma en que la economía de la compañía no se vea afectada y así mismo que el 

trabajador tenga mejor rendimiento, se mantenga en la empresa y así generar utilidad. 

 



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              45 

4. Estudio de caso. Estrategias de negociación 

En el siguiente trabajo se presentará el estudio de caso para estrategias de negociación de 

la empresa Buffet Sabor restaurante, donde se tomó como instrumento de recolección de 

información el documento “Técnicas de negociación como estrategia para disminuir los conflictos 

organizacionales de una  empresa mediana” el cual consta de 15 preguntas que serán aplicadas a 

los 3 trabajadores de la empresa, donde se evaluará diversas variables dando a conocer la opinión 

sobre algunos aspectos de la  empresa relacionados a las estrategias de negociación de esta  para 

así mismo realizar un plan de mejora para implementar  programa para el desarrollo de habilidades 

de negociación a los empleados dentro del sistema de capacitación.  

  

 

4.1 Diagnóstico 

Para la elaboración del diagnóstico se tomó como punto de referencia el aérea de estrategias 

de negociación de la empresa Buffet Sabor Restaurante en la que se le aplico la encuesta 

https://questionpro.com/t/AXHdVZw7QE en la que logramos evidenciar lo relacionado en las 

figuras. 

 

 

 

 

 

 

 

https://questionpro.com/t/AXHdVZw7QE
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Figura 25. ¿Mezclo mis ideas para crear nuevas alternativas que permitan resolver un 

desacuerdo? 

 

 

En la encuesta podemos observar que en su mayoría los trabajadores buscan ser creativos 

y resolutivos ante los problemas, también lo podemos observar como un sinónimo de propiedad 

ante la empresa en que desempeñan sus funciones. Por otro lado, como administrador me parece 

fundamental desarrollar la habilidad resolutiva en todas áreas en que desempeñamos nuevas 

labores teniendo en cuenta que es una de las principales evaluaciones de nuestro desempeño. Así 

como lo menciona (Parra, et ál.,2010)  en su documento para lograr una negociación exitosa 

independiente del entorno, producto o servicios  que se busque ofertar lo indispensable es conocer 

con las personas que se va realizar la negociación, antes de cualquier movimiento tener presente 

los límites de cada uno, no tomar ventaja si no es necesarios e ir aportando o tomando la ventaja 

de ser necesario y según lo indique la negociación, tener presente la actitud de cooperación ante 

las negociaciones duras, así mismo tener conocimiento del lenguaje corporal y así poder mantener 

el interés de la negociación y no llegar a generar espacios fuertes o de posibles discusiones.  

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 26. ¿Huyo de los tópicos que son fuente de altercados? 

 

  

Según la encuesta aplicada a los trabajadores que tienen contacto directa o indirectamente 

con las ventas podemos observar como la mayor parte enfrenta los problemas, busca ya sea 

resolverla o involucrarse en la misma independiente del resultado que esta pueda llevar, como 

administrador el huir de un altercado no es una opción teniendo en cuenta que se pueden tener 

variables o tópicos que podemos tomar a favor y podemos usarlos como oportunidades 

para prospectos negocios. Como lo menciona (Carvajal, 2006) en su artículo los conflictos se 

puede clasificar e identificar de diversas con diversos factores, ambientes y situaciones  que nos 

permiten tener más conocimiento de cómo prevenirlos, manejarlos y llegado el caso llevarlos en 

la circunstancia como una oportunidad para el fortalecimiento desde el conocimiento, el 

diagnóstico, reducción y resolución, siempre va ser posible evitarlo o saberlo poner en el ambiente, 

todo de pende de la disposición que se tenga frente al acontecimiento.   

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 27. ¿Expongo mi opinión en un desacuerdo? 

 

 

Según la encuesta aplicada a la empresa podemos notar que los empleados frente a los 

desacuerdos prefieren no continuar en la discusión con sus puntos de vista, como administrador el 

exponer el punto de vista frente una situación tensionante depende de la intensidad y el tono de la 

conversación teniendo en cuenta que si hablamos de un cliente complicado donde no va a existir 

un acuerdo cordero que se debe ceder y si se quiere volver a intentar hacerlo en otro momento. Así 

mismo lo menciona (De Armas, 2003) en su artículo las negociaciones se definen como no 

adversarias sabiendo que no se puede llegar a tener el rol de ganador o perdedor, ya que se debe 

llegar a un acuerdo considerable donde las dos partes puedan continuar con su labor e incluso la 

relación no sea fracturada en posibles encuentros.  

 

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              49 

Figura 28. ¿Sugiero soluciones que combinan diversos puntos de vista? 

 

 

Se puede observar que los trabajadores no tienen cierta afinidad al combinar varios puntos 

de vista para ofrecer más soluciones, se puede generar una barrera en la toma de decisiones con 

dicha perspectiva, como administrador formado desde el liderazgo y la empatía se debe expandir 

en gran medida los pensamientos de los demás para que en las negociaciones de tenga en cuenta 

los pensamientos de todos o la mayoría del equipo. Como lo menciona (Maldonado 2016)  la 

negociación surge de la necesidad, de cómo suplir esa necesidad por las dos partes, la negociación 

nace desde mucho antes de la moneda, el hecho de intercambiar algo con lo que ya se contaba, es 

entonces donde vemos el intercambio de ideas como necesidad para lograr suplir eso que tanto se 

busca, actualmente teniendo en cuenta la imagen, las experiencia, la comunicación entre otros 

actos que a lo largo del tiempo se han complementado y generando formalismos.   

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 29. ¿Esquivo las situaciones desagradables? 

 

 

Como podemos observar en la encuesta la mayoría de los trabajadores prefieren no 

enfrentarse ante situaciones desagradables en el ámbito de la negociación, esto pueden ser motivos 

de instrucciones u órdenes de la empresa, como administrador se deben evitar todo tipo de 

situaciones desagradables frente a una negociación y en su mayoría cuando hablamos de un primer 

encuentro, si no se pudo en la primera se debe cuestionar el entorno y la negociación para volver 

a intentarlo porque la percepción del mercado está cambiando de forma acelerada y lo que se puede 

presentar como un inconveniente ante la primera entrada luego se puede adoptar como una 

oportunidad. El autor (Fernández, 2012) hace mención en su artículo de la importancia de la 

comunicación en especial de las organizaciones, como el hombre es un ser racional y la 

importancia de la comunicación frente a la resolución de las principales problemáticas puede llevar 

a evitar en gran medida la presencia de altercados que deterioran la estancia de las personas y de 

las organizaciones si así se permite con el hecho de no aprender a interpretar los diversos tipos de 

comunicación o pasar por alto el hecho de que la persona no esté todo el tiempo dialogando lo que 

necesita. 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 30. ¿Cedo un poco en mis ideas cuando la otra persona también cede? 

 

 

Para los trabajadores que tienen relación con las ventas en la empresa Buffet sabor es 

importante ceder cuando la persona con la que se está haciendo la negociación lo hace, como 

administrador es importante tener claros los límites y en qué circunstancias puedo ceder, en cuáles 

de limita para no pasar por encima de la política u objetivos de la empresa a la que le estoy 

prestando los servicios y teniendo claro que ante las inconformidades debe realizarse un trabajo 

mutuo. Como lo menciona (Alonso, 2015) en su artículo a la hora de realizar negociaciones no es 

viable tomar decisiones apresuradas, el no ceder en ningún punto de la negociación sin antes no 

intentar con todas las alternativas posibles, aunque se llega al punto de evaluar las alternativas y 

poder ceder en cierta forma sin olvidar los límites que se proponen al inicio de la negociación.  

 

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre



 ESTUDIO DE CASO: BUFFET SABOR RESTAURANTE                                              52 

Figura 31. ¿Evitó a la otra persona cuando sospecho que desea discutir un acuerdo? 

 

 

En la encuesta podemos observar cómo los trabajadores evitan en gran medida las 

discusiones frente a las negociaciones o ventas, como administrador es un buen punto el no entrar 

en discusión frente a las negociaciones teniendo en cuenta que es la imagen de la empresa la que 

se pone en jurgo a la hora de exaltar una situación sin justificación alguna. Algunas de las técnicas 

que propone (Mena y López, 2015) en su artículo para la resolución de conflictos podemos 

encontrar como mantener la calma, tener presente que el involucrar las emociones y los 

sentimientos, por otro lado, el escuchar lo que proponen los demás o la contraparte para tener una 

idea y luego con cabeza fría mirar la oportunidades y ventajas que se puedan tomar y en ello va 

ligado el ceder ante posibles propuestas logrando un punto intermedio ante la negociación. 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 32. ¿Integró los argumentos en una nueva solución de los temas que han surgido en una 

disputa? 

 

 

Se puede observar que el 66,67% de los trabajadores de la empresa siempre tratan de 

integrar argumentos de soluciones de temas que surgen en diversas disputas y solo el 33,33% 

intervienen algunas veces. dar su punto de vista para dar posibles soluciones, estos logran 

participar de manera eficaz, exponer y argumentar y así mismo dar nuevas soluciones a dichos 

temas que se disputan dentro de la empresa. Es fundamental lograr que los trabajadores participen 

de manera activa en la evaluación de los problemas para determinar posibles soluciones; y que en 

las consultas intercambien información y escuchen y conozcan los puntos de vista de todos los 

interesados, para así reconocer los problemas y sus posibles soluciones ante el tema, para así 

mismo tomar una decisión y poder llegar a un para llegar a un acuerdo colectivo (Organización 

Internacional del Trabajo, 2016, p. 23).  

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 33.  ¿Cedo 50% para alcanzar una solución? 

 

 

La gráfica muestra que los empleados en un 100% algunas veces ceden en un 50% para 

alcanzar una posible solución ventajosa entre ambas partes. Tomando en cuenta lo anterior los 

trabajadores de la empresa la gran parte del tiempo ceden en sus argumentos ante otra solución 

para que se llegue a un acuerdo o negociación que beneficie a las dos partes, esta variable esta más 

orientada a buscar soluciones. Tomando como referencia el informe de (Andalucía emprende 

Fundación pública andaluza, 2016) existen varios tipos de negociaciones, a la hora de dar una 

solución a un conflicto, pero el tipo de negociación que más se aplica en varias empresas de 

diferentes sectores es la negociación colaborativa que trata en gran medida de no conseguir para 

él ganar para únicamente una de las partes involucradas, sino de cómo hallar una mejor resolución 

para las dos partes, donde básicamente  se trata de confiar en la otra parte involucrada.   

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 34. ¿Levantó la voz cuando estoy intentando que otra persona acepte mi posición? 

 

  

Se evidencia que el 33, 33% de empleados opinan que algunas veces levantan la voz para 

hacer que la parte contraria acepte su posición con respecto al tema que se está tratando, mientras 

que el 66,67% consideran que nunca levantan la voz. Se puede apreciar que el personal no ve que 

sea necesario gritar para dar sus puntos de vista la mayor parte del tiempo, lo cual indica que los 

trabajadores tienen escucha asertiva, hay canales de comunicaciones establecidos, y existe un buen 

clima laboral con los demás. Todo conflicto entre un grupo de trabajadores puede ocasionar en la 

organización diversas posturas tanto negativas como positivas, y así mismo constructivas como 

destructivas, probando frustración, pérdida de relaciones, del mismo modo crear barreras de 

comunicaciones llegando afectar su desempeño en las actividades y creando discordias en los 

demás miembros del equipo. Por ello es fundamental dar los puntos de vista de una manera amena 

e implementar una buena comunicación asertiva hacia las demás partes (Melo, 2020). 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 35. ¿Ofrezco soluciones creativas en la discusión de los desacuerdos? 

 

 

Se puede observar que el 33,33% del personal opina que siempre ofrece soluciones al 

momento de estar en discusiones de desacuerdos, y el 67,67% solo algunas veces da respuestas 

y/o soluciones creativas a estas. Por lo general el empleado siempre trata de participar y brindar 

nuevas ideas innovadoras para así poder llegar a una negociación y que ambas partes lleguen a un 

acuerdo donde haya un gana y gana. Se puede inferir que los empleados usan de forma correcta 

las habilidades estratégicas para llegar a acuerdos con sus compañeros. Según lo mencionado 

(Melo, 2020) la manera más apropiada para que el personal de una empresa de soluciones creativas 

lo más adecuado es abrir espacios donde estos brinden soluciones innovadoras y de consenso que 

permita que el ambiente laboral sea el óptimo, ya que los conflictos siempre llevan a los grupos 

laborales a la unión, la búsqueda de nuevas soluciones creativas y diversas para solucionar los 

inconvenientes y mejorar los métodos de resolución de problemas. 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 36. ¿Me quedo callado sin aportar mi punto de vista con el fin de evitar desacuerdos? 

 

 

La gráfica refleja que el equipo de trabajo de la empresa el 67% de estos algunas veces se 

quedan callados y se guardan sus opiniones para evitar desacuerdos con sus otros compañeros, 

mientras el que el 33% nunca se quedan en silencio con el fin de evadir los desacuerdos, siempre 

tratan de reflejar cuál es su punto de vista con respecto al tema planteado. De acuerdo con lo 

anterior creo que es muy importante siempre dejarle ver a la otra parte nuestro punto de vista, así 

este pueda generar un conflicto de intereses, lo importante, es dejar clara cuál es nuestra posición 

referente al tema, para que se pueda llegar a una negociación. Los desacuerdos o conflictos en las 

empresas son tomados como un tabú que muchas veces al personal por miedo a que no tomen en 

cuenta su opinión o a la crítica sobre su punto de vista, a veces no busca mejorar que beneficien a 

todos (Melo, 2020), por esto tiene que haber un efecto de comunicar, es decir de transmitir el 

mensaje entre el emisor y el receptor mediante un diálogo, para que haya un respuesta cooperativa 

y no competitiva y se decida cooperar y buscar solución al problema sin miedo al rechazo (París, 

2005).   

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 37. ¿Cedo si la otra persona me encuentra en la mitad del camino? 

 

 

Como se evidencia en la encuesta el 100% de los trabajadores algunas veces ceden al dar 

su punto de vista frente una negociación, siempre y cuando ambas partes puedan llegar a un mejor 

acuerdo. El personal es capaz de ceder ante una propuesta u punto de vista si se encuentran a mitad 

de camino, como así mismo es capaz de defender su opinión, lo que lleva a que tiene las habilidades 

de conducir una conversación hacia un diálogo colectivo para llegar conocer los dos puntos de 

vista de las partes para dar solución sin llegar a un futuro desacuerdo. La disposición para ceder, 

cualquiera que tome parte en la discusión sin tener la disposición de entender a la otra parte 

impedirá cualquier posible solución al conflicto generado, dado que  para poder resolver un 

desacuerdo es necesario apreciar los aspectos de ambas partes y trabajar a partir de ahí, para así 

conseguir que una de la parte ceda y se resuelva conflicto, puesto que quién acoge esta forma 

manifiesta un comportamiento no tan asertivo pero a la vez muy cooperativo para buscar un 

consenso entre partes (Gestión de conflictos cómo resolver un conflicto en la empresa, 2019). 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 38. ¿Minimizó la importancia de un desacuerdo? 

 

 

Se puede inferir que el personal algunas veces es capaz de disminuir al máximo un 

desacuerdo mientras que la otra parte siempre minimiza la importancia del desacuerdo, lo cual 

deja ver que los empleados saben que, si hay un desacuerdo, este cree que tiene que resolverse los 

más pronto posible. Como administrador de empresas puede observar que una parte del personal 

sabe trabajar en la resolución de conflictos ya que no minimiza un desacuerdo, mientras que la otra 

parte siempre trata invalidar el desacuerdo, ya sea porque no el desacuerdo como algo importante 

y solo está centrado en su punto de vista sin tener la capacidad de brindar una solución factible por 

medio del diálogo y la negociación. Dentro de las compañías siempre es favorable que los 

conflictos sean de forma amistosa y saludable sin llegar hacer excesivos, dado que si hay escasez 

de desacuerdos entre los compañeros de trabajo esto produce un desmejoramiento en el personal, 

por lo cual es necesario tener un nivel alto de conflictos, tanto para que la empresa pueda responder 

mejor a los cambios organizaciones como para que sea más eficaz en la resolución de conflictos 

(Toro, 2017, p.24).  

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 39.  ¿Reduzco los desacuerdos haciéndolos parecer insignificantes? 

 

 

Se muestra que el 100% de los empleados algunas veces reduce los conflictos haciéndoles 

parecer insignificantes. Por lo tanto, el personal nunca trata de evitar las disconformidades sino 

más bien la mayor parte del tiempo trata de resolverles apenas surgen en la negociación, esto quiere 

decir que tiene habilidades y conocimientos que sirven para solucionar dichos conflictos. Los 

conflictos son muy comunes en las organizaciones esto es parte de lo conlleva pertenecer a una 

compañía, por lo tanto, es un elemento importante para construir o levantar  la formación y 

madurez en el entorno de trabajo, en muchos casos para la mayoría de trabajadores es normal no 

saber manejar estos conflictos y emociones que surgen durante los desacuerdos y tampoco saber 

darle un cierre a este, por lo tanto saber solucionar enfrentamientos o darle resolución a los 

conflictos no es nada ni menos que lograr la habilidad de expresar de manera correcta las 

emociones, saber escuchar a ambas partes y ver como insignificantes dichos conflictos, sino que 

se debe aprender a buscar opciones que permiten brindar una solución y finalidad a estos conflictos 

(Alvarado, 2016, p. 18).  

 

100%

Algunas veces
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4.1.1 Plan de mejora 

Plan de mejora: implementar programa para el desarrollo de habilidades de negociación a 

los empleados dentro del sistema de capacitación   

Objetivo: identificar las habilidades de negociación de los encargados de ventas frente a 

las empresas y público en general. 

 

Tabla 3. Plan de mejora de estrategias de negociación 

Acciones Responsables Indicadores 

Elaborar un plan estratégico 

de negociación. 

Jefe de ventas   

 

 

 

 

 

participantes que realizaron 

la encuesta o el curso) 

efectividad de las 

estrategias empíricas/ 

efectividad de las 

estrategias argumentadas 

 

 

 

Desarrollar cursos sobre 

estrategias y técnicas para 

negociaciones eficaces para 

los directivos 

Gerente y RRHH 

Realizar talleres prácticos 

de capacitación a los 

empleados para mejorar y 

desarrollar sus habilidades 

de negociación 

 

Encargado de recursos 

humanos (RRHH) 

Coordinar conferencias con 

expertos para identificar 

habilidades de mejora en la 

negociación y sobre las 

tendencias actuales de 

negociación. 

Encargado de recursos 

humanos (RRHH) 

 

 

 

 

 

Desarrollar pruebas 

individuales y en grupos 

que evalúen la capacidad de 

negociación de los 

encargados de ventas 

 

Encargado de recursos 

humanos 

 

 

efectividad de las 

estrategias empíricas/ 

efectividad de las 

estrategias argumentadas 

 Generar encuestas donde se 

pueda evaluar la atención al 

cliente desde la percepción 

del cliente. 

Jefe de ventas  

Realizar manuales de 

abordaje en posibles 

 Jefe de ventas  
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negociaciones 

corporativas.  

Reconocer las técnicas de 

persuasión que usan cada 

uno de los encargados de 

ventas para que puedan ser 

aplicados por los demás  

 

 

Jefe de ventas   

%de cumplimiento en 

las metas de ventas del 

último trimestre del 2022 / 

% de cumplimiento de las 

metas del primer trimestre 

del 2023 

 

 
Gestionar el conocimiento 

de las emociones y el 

control de este. 

 Gestión humana y 

encargados de ventas  

Establecer espacios donde 

se puedan liberar tensiones, 

expresar factores del 

trabajo que los limitan. 

gestión humana y 

encargados de ventas  

 

 

4.1.2 Acciones de estrategias de negociación 

1. Elaborar un plan estratégico de negociación:  Realizar un documento integrado dentro del plan 

de negocios donde se recopile la planificación tanto económica como estratégica y organizacional 

de la empresa para conocer con qué acciones y objetivos cuenta la empresa para alcanzar dichos 

objetivos. 

2. Desarrollar cursos sobre estrategias y técnicas para negociaciones eficaces para los directivos: 

Se implementarán cursos cortos sobre qué estrategias y técnicas para negociar pueden ser más 

eficaces para los directivos de la empresa y así mismo estos sean capaces adquirir nuevos 

conocimientos y de llevar a cabo una negociación exitosa en un futuro. 

 

3. Realizar talleres prácticos de capacitación a los empleados para mejorar y desarrollar sus 

habilidades de negociación, se desarrollará evaluaciones prácticas cada sesión para mejorar y 

desarrollar habilidades a los empleados. 
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4. Se coordinarán conferencias con expertos para identificar habilidades de mejora en la 

negociación y sobre las tendencias actuales de negociación. Esto se llevará a cabo con 

conferencistas expertos o profesores en el tema de negociación para así mismo cada empleado 

pueda adquirir nuevos conocimientos y herramientas necesarias para realizar una negociación 

eficaz. 

5. Desarrollar pruebas individuales y en grupos que evalúen la capacidad de negociación de los 

encargados de ventas: Realizar evaluaciones de negociación a los empleados con cierta 

regularidad, para conocer cómo se desempeñaría en futuras negaciones, o en qué parte deben 

mejorar para aprender a negociar. 

6. Generar encuestas donde se pueda evaluar la atención al cliente desde la percepción del cliente: 

La elaboración de la estrategia se genera con el fin de mirar la satisfacción de los clientes frente a 

la atención de las personas encargadas de las ventas y del mismo modo se puede analizar el nivel 

de negociación de cada uno de los escenarios. 

7. Gestionar el conocimiento de las emociones y el control de este: Las emociones en las 

negociaciones pueden jugar un papel importante, la negociación depende del estado de ánimo de 

quien la precede es por eso que constantemente se debe otorgar un reto, un incentivo y así mismo 

el autocontrol de estas para no explotar o decir cosas que puedan hacer daño a los demás.   

8. Reconocer las técnicas de persuasión que usan cada uno de los encargados de ventas para que 

puedan ser aplicados por los demás: el área comercial es de gran impacto en las empresas, pero no 

cualquier persona tiene la habilidad de negociar, de sacar adelante un negocio, es entonces donde 

se podrán realizar espacios para que cada uno exponga las técnicas que en ellos han funcionado y 

como los demás las pueden adoptar. 
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9. Realizar manuales de abordaje en posible negociación corporativas: el realizar manuales de 

abordaje permite que no se llegue a improvisar en las negociaciones, tener en cuenta que no todos 

abordan de la misma manera, pero sí que se tenga un conocimiento de las bases que se tienen en 

la empresa  

10. Establecer espacios donde se puedan liberar tensiones, expresar factores del trabajo que los 

limitan: es de gran importancia que cada uno exponga los puntos débiles o lo que nos parece que 

este bien dentro o fuera de la empresa para que así se pueda trabajar en una mejora en la empresa, 

teniendo en cuenta que ellos son los que están de cara al cliente y van a conocer en gran medida 

de las inconformidades de los clientes en la empresa.  

 

5. Estudio de caso. Habilidades gerenciales 

En el siguiente trabajo se presentará el estudio de caso para habilidades gerenciales de la 

empresa Buffet Sabor restaurante, donde se tomó como instrumento de recolección de información 

el  documento “Las habilidades  gerenciales  como una herramienta esencial en la gestión de 

recursos humanos en la municipalidad distrital de Acari- Arequipa 2017” el cual consta de 14 

preguntas que serán aplicadas a los 3 trabajadores de la empresa, donde se evaluará diversas 

variables dando a conocer la opinión sobre algunos aspectos de la empresa relacionados a la toma 

de decisiones, influencia y aspectos tanto positivos como negativos de las habilidades gerenciales 

que poseen los cargos altos y así implementar un plan de mejora en el desarrollo de habilidades 

gerenciales en las que se evidencian dificultades. 
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5.1 Diagnóstico 

Para la elaboración del diagnóstico se tomó como punto de referencia las habilidades 

gerenciales de los trabajadores de la empresa Buffet Sabor Restaurante en la que se le aplico la 

encuesta  https://questionpro.com/t/AXHdVZxGgl en la que logramos evidenciar lo relacionado 

en las figuras. 

 

Figura 40. ¿Considera usted que un gerente o subgerente debe tener habilidades gerenciales? 

 

 

En la encuesta podemos notar que los trabajadores de la empresa Buffet Sabor expresan 

que los gerentes y subgerentes deben tener habilidades gerenciales dado las funciones que realizan. 

Desde el punto de vista de la administración como bien lo menciona su cargo y las funciones a 

realizar la habilidad gerencial es indispensable teniendo en cuenta ellos son quienes llevan el orden 

y control de todo lo que se desarrolla dentro de la organización, así mismo (Ferrando y Callohacan, 

2020) hacen relación en su publicación menciona que las habilidades directivas son un conjunto 

de acciones, metodologías y comportamientos que desempeña la persona a cargo de los 

100%

Algunas veces
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trabajadores con el fin de influir sobre ellos y encaminar el cumplimiento de un objetivo con la 

materialización de las habilidades que comunica el gerente sobre sus subordinados. 

 

Figura 41. ¿Qué tipo de habilidades gerenciales son aplicadas por su jefe inmediato superior? 

 

 

Según lo que se puede evidenciar en la encuesta los empleados expresan las diversas 

habilidades que los gerentes ejercen sobre ellos  la toma de decisiones, la comunicación y por 

último un sentido de  humanidad, desde la administración se puede evidenciar cómo esta empresa 

se adapta a la evolución de la gerencia en el siglo XXI teniendo en cuenta que quienes están en el 

manso non personas mayores que se sometieron a un tradicionalismo extremo y la comunicación 

y la humanidad son fundamentales en la toma de decisiones inclusivas, así como lo menciona 

(Lagos, 2018) en el artículo la importancia de motivar a los trabajadores, tener una fuente de 

incentivos que les otorgue el impulso que se necesita para continuar con sus funciones, la 

pertinencia de que los gerentes tomen decisiones adelantadas pero no en gran magnitud para que 

se mantenga un balance y no se desequilibre la funcionalidad, así mismo el lograr que la 

33%

33%

33%

Comunicación Toma de desiciones Humana
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comunicación sea clara permitirá que cada fase del trabajo sea entendido y comunicado con 

claridad. 

 

Figura 42. ¿Cuál de estas labores realiza su jefe inmediato superior? 

 

 

Los empleados de la empresa Buffet Sabor expresan por medio de la encuesta que sus 

superiores promueven el empoderamiento y la proactividad en ellos como trabajadores y como 

personas, es así como desde la administración se puede decir que la empresa trabaja en el 

crecimiento de los empleados papaya las buenas prácticas y el gusto por seguir el camino correcto 

para cada uno logrando que trabajen satisfechos y motivados, La programación neurolingüística 

como ace relación (Torres, et ál., 2012) con un liderazgo proactivo asemeja el conocimiento y el 

avance con las personas, como no solo lo operativo se debe exigir para la creatividad, al contrario 

el desarrollo de diversos factores en las personas como son la innovación, los valores, la 

humanidad y la capacitación constante permite un avance en el desarrollo de habilidades aplicables 

a las funciones que se realizan, es entonces donde se refleja en la toma de decisiones, el tener la 

50%50%

Alguna veces  siempre
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iniciativa, el encabezar proyectos desde su relacionamiento y es así como se propone en liderar su 

vida y proyectos. 

 

Figura 43. ¿Considera usted que su jefe inmediato superior, define claramente los objetivos de 

desempeño asignando las responsabilidades correspondientes? 

 

 

En la encuesta podemos evidenciar como los trabajadores consideran que sus superiores 

son claros y concretos a la hora de delegar las responsabilidades y expresar el desempeño que se 

espera en cada uno, es indispensable desde la administración que todos los trabajadores en las 

organizaciones independiente del tipo de gerencia que se lleve, el que los empleados tengan claras 

sus funciones les permite distribuirse u organizar sus tiempos y espacios para cumplir 

satisfactoriamente con sus funciones diarias desde sus cargas, Los objetivos deben ser claros, 

directos, ir estratégicamente al punto que se quiere abarcar, menciona como los objetivos deben 

ser planteado en jerarquización descendente y debe ser correctamente socializado dedo que los 

mismos nacen de la necesidad de documentar o medir el cumplimiento de la actividad a la que se 

proponga, así mismo para proponerlo y ejecutarlo se debe realizar un análisis de los recursos que 

100%

Algunas veces
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se tienen y los que se requieren para cumplir en su totalidad para determinar los indicadores que 

los evaluaran como lo menciona (Blanco, 2010). 

 

Figura 44. ¿Su jefe inmediato superior tiene la capacidad de escuchar, hacer preguntas, expresar 

conceptos e ideas en forma efectiva? 

 

 

La encuesta refleja cómo los empleados aseguran que los superiores los escuchan, 

preguntan y mantienen una interacción activa entre ellos por medio de diversos métodos de 

participación, como administrador se considera una buena práctica por parte de los empleadores o 

gerencia de la empresa teniendo en cuenta que la participación de los empleados ayuda al 

desempeño de las funciones dentro de la organización de igual forma el que se sientan parte o que 

los escuchan les permite sentirse queridos por las personas que los rodean y aumentar la 

motivación en el trabajo y cada una de las tareas que desempeñan, así como lo mencionan los 

autores (Podesta,et ál., 2019) la escucha permite expandir la percepción que se puede tener de la 

cosas el escuchar objetivamente y dimensionarlo en diversas formas como las menciona el dando 

la posibilidad a los demás de aportar en el proyecto o material que se esté llevando a cabo como 

100%

Algunas veces
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también solo puedan ser ruido para que el líder saque sus malas ideas y se inspira tomar un rumbo 

completamente diferente al que en algún momento se había planteado. 

 

Figura 45. ¿Su jefe inmediato superior lleva una metodología, define el problema antes de 

proponer alternativas, y generar alternativas antes de seleccionar una de ellas? 

 

 

Se logra evidenciar como los trabajadores expresan que los jefes a pesar de tenerlos en 

cuenta en alguna ocasiones prefieren ellos mismo solucionar los problemas o a lo mejor solo 

exponer la solución ante el inconveniente, desde la administración no se puede interpretar como 

el estilo de gerencia de la empresa pero se recomienda la evolución de las técnicas gerenciales 

desde el consenso aunque sea completamente respetable la toma de decisiones únicas de la 

gerencia desde la búsqueda de un bien con base en el crecimiento empresarial, de igual forma lo 

menciona (Barrera, 2021) en su artículo como la gerencia debe aportar el voto de confianza en los 

trabajadores permitiendo que el soporte desde la mira de trabajador se pueda llevar a cabo en la 

resolución del problema que se esté presentando, claro desde la evaluación con modificaciones o 
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aportes de la gerencia y las técnicas de desarrollo que se les puedan aportar a las mismas para 

potencializar la solución. 

 

Figura 46. ¿En su área de trabajo se comparte la información con el equipo y se propicia la 

participación? 

 

 

Se evidencia en la gráfica que los trabajadores reconocen la labor realizada por el gerente 

dentro la organización por eso ve reflejada la gráfica en un 100% de asertividad.  De igual forma 

se evidencia en la gráfica que el gerente comparte en sus totalidad la información con su equipo, 

ya que es el guía, el líder, el que le brinda el apoyo a sus empleados, y así sus trabajadores se lo 

reconocen en la encuesta realizada, así como lo menciona el autor (Marinakis, 1999) en su escrito 

donde relaciona buena estructuración de un área y de una empresa para poder contar con una buena 

comunicación que le permita asimismo mantener un ambiente laboral ejemplar, el que cada uno 

de los proyectos sea comunicado y evaluado ante tos con metas y objetivos clarín que no tenga 

variaciones y si las llegara a tener se aplicará a favor de quienes trabajan con una comunicación 

asertiva y un trabajo acorde. 

100%

Algunas veces
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Figura 47. ¿Considera usted que las habilidades gerenciales que tienen sus gerentes influyen en 

su desarrollo laboral? 

 

 

Se puede observar que el 100% de los empleados consideran que las habilidades directivas 

que tiene el gerente influyen de alguna manera en su desarrollo laboral. El personal en gran medida 

cree que si las habilidades gerenciales son de vital importancia e influyen de manera decisiva en 

su desempeño y desarrollo laboral. Los líderes inciden de manera significativa en el 

comportamiento y desempeño de los trabajadores con capacidad de liderazgo, trabajo en equipo y 

control haciendo que cada una de las áreas se esfuerce por conseguir los objetivos de la empresa e 

incrementar así la motivación de los empleados (La importancia del liderazgo en el desarrollo 

organizacional: 8 razones de peso, 2020). 

 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 48. ¿De qué manera influyen las habilidades gerenciales? 

 

 

Se puede deducir que las habilidades directivas sí influyen en el personal, ya que el 67% 

desarrolla habilidades para la negociación, mientras que el 33% las desarrolla las habilidades 

gerenciales para conducir eficazmente a los equipos de trabajo dentro de la empresa. Según lo 

anterior se puede decir que el personal tiene clara la visión sobre el desarrollo de habilidades, lo 

que les permite adquirir nuevas herramientas y conocimientos acerca de estas, para cambiar su 

estilo de comunicación, de negocios entre otras. Por ende, las habilidades gerenciales son la unión 

de las estrategias, de herramientas y técnicas, que es la base de la construcción sobre los que se 

encuentra la gestión efectiva, donde los gerentes de las compañías interpretan y crean su propia 

forma, lo llevándolo así a la práctica para producir resultados (García, et ál., 2017, p.4). 

 

 

 

 

 

50%50%
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Figura 49. ¿Se realiza capacitación sobre soluciones de problemas como habilidad gerencial? 

 

 

Los resultados obtenidos indican que el 100% del personal en la empresa Buffet Sabor 

Restaurante no se le realizan entrenamientos sobre solución de problemas como lo son de 

habilidades directivas. Por esta razón se puede identificar que personal desconoce sobre las 

ventajas de realizar este tipo de capacitaciones, ya que esto sería de gran ayuda al empleado para 

desarrollar la capacidad de identificar problemas y tomar medidas para buscar posibles soluciones 

a múltiples factores presentados. La resolución de problemas en grupos promueve tanto para 

directivos como empleados el desarrollo de capacidades gerenciales como de negociación y toma 

de decisiones; para asimismo cambiar condiciones que no son tan beneficiosas para la compañía, 

por un acuerdo deseado y beneficioso.  Lo que da como resultado que el empleado desarrolle la 

capacidad de identificar, definir un problema y así generar posibles soluciones (Zebadúa y 

Martínez, 2021, p.36). 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 50. ¿Cómo calificaría las habilidades gerenciales de su jefe inmediato superior? 

 

 

Se puede observar en la gráfica que los empleados que el 66,67% cree que su jefe inmediato 

tiene buenas habilidades gerenciales y por otro lado el 33,33% considera que su jefe posee 

habilidades muy buenas. Asimismo, se puede inferir que, como líder un grupo, el personal cree 

que su jefe es tiene el conocimiento y buen dominio de sus habilidades como el liderazgo, trabajo 

equipo y construir relaciones con ellos, lo cual permite que sean capaces de enfrentar conflictos 

de una forma estructurada. De igual manera es fundamental para un gerente que conozcan la 

importancia de manejar un equilibrio y tener conocimientos técnicos que aporten a la compañía y 

a su equipo, teniendo un dominio adecuado de sus habilidades gerenciales y de cómo desarrollar 

otras nuevas (Duarte Rodríguez, 2013, p.5). 
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Figura 51. ¿Considera usted que su institución le otorga la importancia que se merece a las 

habilidades gerenciales? 

 

 

Se evidencia que en un 100% los empleados de la empresa consideran que la compañía si 

le da el valor que se merece a las habilidades directivas. Esto es fundamental para la empresa, ya 

que como se sabe las habilidades son herramientas de gran impacto para cada uno de los empleados 

y directivos de la organización para que estos lleven a su grupo de trabajo a que estos cumplan la 

misión, visión, valores, objetivos de la organización. La importancia de que las empresas 

contribuyan y fomenten el desarrollo de habilidades directivas en sus empleados, para que estos 

cuenten con las capacidades, conocimientos y saberes de negociación, de liderazgo, trabajo en 

equipo, resolución de problemas, como de crear e implementar proyectos que emplean los 

trabajadores para cumplir con los requerimientos de sus cargos dentro de la organización 

(Camacaro, 2017). 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 52. ¿Según su apreciación considera usted que los gerentes y subgerentes en su institución 

están basados en el enfoque tradicional de la burocracia vertical empantanándose en el 

conformismo, la rutina y la copia estéril, en el desmedro de la creatividad y la innovación? 

 

 

El resultado de la encuesta manifiesta que los gerentes y subgerentes algunas veces si se 

basan en un enfoque más tradicional de la burocracia lo cual obtiene un 33%, mientras que un 67% 

cree que estos no usan un enfoque tradicional basándose en la burocracia. El uso de este enfoque 

burocrático vertical puede tener sus ventajas para la compañía como que el trabajo se centraría 

más en logro de objetivos, va a ver menos conflictos, dado que cada trabajador conoce cuáles son 

sus funciones, pero a su vez puede generar un conformismo en el trabajo al ser tan rutinario como 

también puede haber abusos de autoridad por parte de los gerentes y subgerentes. De acuerdo un 

informe realizado por la universidad Asturias en base a las teorías burocráticas de Max Weber 

(s.f), este describe al modelo burocrático como “el funcionamiento de las grandes organizaciones, 

y la burocracia que se toma como un tipo de organización en las sociedades industriales modernas, 

basadas en niveles jerárquicos y funciones definidas con el fin de mantener la eficiencia y eficacia” 

(p.03). 
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Figura 53. ¿La información recepcionada por usted, para el cumplimiento de sus labores 

inherentes a su labor llega en forma? 

 

 

Se puede observar que el 100% de los empleados considera que reciben la información de 

manera oportuna para realizar con él cumpliendo adecuado de sus labores de manera correcta. Que 

la información llegue sin contratiempos es señal de que en la empresa hay comunicación interna 

eficaz que es muy importante, dado que la información va desde el nivel más alto hacia el más 

bajo de manera completa y objetiva. Para que haya una recepción conveniente de la información 

derivada de niveles altos, debe haber comunicación eficaz, de acuerdo con (Bonifaz, 2012) en su 

obra desarrollo de habilidad directivas “la comunicación es una habilidad que tienen que dominar 

los directores de las organizaciones, ya que el nivel de eficiencia que tengan para transmitir 

eficazmente sus mensajes es la base para todas las relaciones personales” (p. 23). Donde a su vez, 

es posible que este sea un gran orador con capacidad de liderazgo y pensamiento estratégico. 
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5.1.1 Plan de mejora 

Plan de mejora: generar e implementar un plan de desarrollo gerencial para el 

mejoramiento de las habilidades gerenciales de los empleados de Buffet Sabor Restaurante. 

Objetivo: identificar la capacidad de los empleados de Buffet Sabor Restaurante de 

desarrollar habilidades gerenciales de manera efectiva y estratégica. 

 

 

Tabla 4. Plan de mejora de habilidades gerenciales 

Acciones Responsables Indicadores 

Efectuar una evaluación 

general para identificar la 

fortalezas y debilidades de 

cada empleado para así 

mismo generar estrategias 

mejora 

Encargado de RRHH y 

gerente 

(competencias de los 

trabajadores por encima del 

nivel) / (total de 

trabajadores) 

Generar programas de 

trabajo para el desarrollo y 

aprendizaje de habilidades 

gerenciales. 

Encargado de RRHH y 

gerente 

 

 

 

 

Grado de cumplimiento de 

los planes: (Actividades de 

planes/talleres ejecutados) / 

(planes planificados) *100 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Realizar talleres prácticos 

como negaciones 

cooperativas para 

mejoramiento de 

habilidades 

Encargado de gestión 

humana 

Realizar grupos de enfoque, 

con el fin de identificar la 

capacidad de los empleados 

del uso de habilidades 

gerenciales. 

Encargado de gestión 

humana 

Gestionar el conocimiento 

del manejo del estrés e 

inteligencia emocional 

Encargado de gestión 

humana 

Fomentar la colaboración de 

los trabajadores en espacios 

de creatividad y desarrollo 

Gerencia y RRHH (Recepción de la 

información por parte de los 

trabajadores/el 

cumplimiento en las tareas 

asignadas) 

 

Llevar a cabo evaluación de 

desempeño y expectativas 

en sus labores 

Encargado de gestión 

humana 
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Evaluar el método de 

gerencia que se ha aplicado 

en los últimos 5 años 

Gerencia  

 

 

Indicadores Acciones Responsables 

Crear estrategias donde la 

comunicación tanto de 

tareas como de noticias sea 

recibida correctamente por 

todos los trabajadores 

gerencia y encargado de 

gestión humana 

Compromiso con la toma de 

decisiones asertivas en los 

altos cargos 

Gerencia Rendimiento de la empresa 

en el último semestre del 

año 2021/ rendimiento de la 

empresa en el último 

semestre del 2022) 

 

5.1.2 Acciones de habilidades gerenciales 

1.   Efectuar una evaluación general para identificar la fortalezas y debilidades de cada 

empleado para así mismo generar estrategias mejora: Básicamente se ejecutaría para hacerle una 

retroalimentación al empleado de cuáles son sus fortalezas comunes como son sus capacidades y 

habilidades como el liderazgo, comunicación entre otras y las debilidades comunes como falta de 

experiencia con algún programa u otro tipo de dificultades. 

2.   Generar programas de trabajo para el desarrollo y aprendizaje de habilidades 

gerenciales, generando estrategias para determinar dónde el empleado debe reforzar y mejorar 

dichas habilidades. 

3.   Realizar talleres prácticos como negaciones cooperativas para mejorar y potencializar 

las habilidades gerenciales, así el empleado aprenderá a trabajador equipo, a delegar de manera 

efectiva, y completar y desempeñarse mejor en sus actividades. 

4.   Gestionar el conocimiento del manejo del estrés e inteligencia emocional, crear 

espacios donde se aborden estos temas para que el empleado tenga conocimiento sobre los factores 
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de estrés (tiempo, de situación, encuentro y anticipatorio) y de las habilidades blandas, sobre la 

calidad de tener control de sí mismo y pueda reconocer sus emociones y actuar de manera asertiva. 

5.   Realizar grupos de enfoque, con el fin de identificar la capacidad de los empleados del 

uso de habilidades gerenciales. Recrear situaciones o casos reales para que los trabajadores 

aprendan a liderar, comunicar e identificar el problema principal y dar una solución al problema. 

6.   Fomentar la colaboración de los trabajadores en espacios de creatividad y desarrollo 

aportándole en el desarrollo neurolingüística, para que en ellos se despierten habilidades desde su 

ser más allá de lo que pueden tener en el haber y así su aporte en lo operativo refleje mayor 

productividad. 

7.   Llevar a cabo evaluación de desempeño y expectativas en sus labores, por medio de 

correos estandarizados anónimos donde se evalúen a profundidad el saber y el ser de todas las 

direcciones de la organización para plantear acciones de mejora. 

8.   Evaluar el método de gerencia que se ha aplicado en los últimos 5 años validar el 

cumplimiento de los objetivos como se puede llegar a proyectar el cumplimiento de nuevas metas 

y así mismo evaluar la planeación estratégica actual para validar y en errores pasados se estar 

reiterando actualmente. 

9.   Crear estrategias donde la comunicación tanto de tareas como de noticias sea recibida 

correctamente por todos los trabajadores para que toda la organización tenga noción de las 

actualizaciones que realiza la empresa, para ellos se establecerán canales de comunicación y se 

validará que el ambiente sea acorde para que no se distorsione la comunicación ni se llegue a un 

teléfono roto. 
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10.  Compromiso con la toma de decisiones asertivas en los altos cargos con una asertiva 

toma de decisiones contando con la participación de los trabajadores para así tener un trabajo en 

conjunto que traiga nuevas ideas e impulse el crecimiento de la empresa. 

 

6. Estudio de caso. Gerencia de proyectos 

En el siguiente trabajo se presentará el estudio de caso para habilidades gerenciales de la 

empresa Buffet Sabor restaurante, donde se tomó como instrumento de recolección de información 

el documento “Influencia del comportamiento de emprendedor de los mandos medios en fomento 

del corporate entrepreneurship” el cual consta de 14 preguntas que serán aplicadas a los 2 

trabajadores de la empresa, donde se evaluará diversas variables dando a conocer la opinión sobre 

algunos aspectos de la empresa relacionados a la gerencia de proyectos, y  así determinar la 

influencia que tiene la gestión de proyectos en la compañía en este momento en la administración, 

planificación, coordinación, seguimiento y control de los procesos como de las  actividades como 

los recursos que se asigna para ejecutar los proyectos de la compañía. 

 

6.1 Diagnóstico 

Para la elaboración del diagnóstico se tomó como punto de referencia el aérea de gerencia 

de proyectos de la empresa Buffet Sabor Restaurante en la que se le aplico la encuesta  

https://questionpro.com/t/AXHdVZxb4b en la que logramos evidenciar lo relacionado en las 

figuras. 

 

 

 

https://questionpro.com/t/AXHdVZxb4b
https://questionpro.com/t/AXHdVZxb4b
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Figura 54. ¿Es importante que la identificación de una nueva oportunidad representa un 

concepto que pueda ser desarrollado con tiempo suficiente? 

 

 

Se logra evidenciar cómo los gerentes de la compañía consideran que la identificación de 

oportunidades es buena comprenderlas y ponerlas en el radar para identificar la potencialidad de 

lo que se busca desarrollar. Por otro lado, desde la administración se plantea tomar todas las 

oportunidades y extraer de cada una lo diferencial y específico que se pueda adoptar al proyecto 

para así contar con un desarrollo constante y no gastar todos los recursos en una sola oportunidad. 

La identificación de proyectos es el punto crucial de una organización donde se logran reconocer 

muchas capacidades de potenciar y poder de una compañía ya que son técnicas utilizadas en el 

marco lógico, así como lo menciona (Arboleda, 2014). 

 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 55. ¿Las nuevas oportunidades son tecnológicamente factibles de poder realizarse? 

 

 

Por medio de la encuesta se logra demostrar que la organización tecnológicamente en la 

actualidad no cuenta con los recursos y métodos con los que se puede encontrar usualmente en el 

mercado es por ello que no todas las oportunidades con viables para ellos, para lograr un 

direccionamiento constante y evolutivo se recomienda la adaptación tecnológica de las empresas 

en general, impulsando la tecnología internamente no como un gasto sino como un costo de lo que 

se ofrece como marca y así mismo tecnología que logre una experiencia de calidad en los servicios, 

así mismo lo menciona (Stumpo 2013) en su documento donde plantea que un plan de desarrollo 

para ser exitosas no solo se requiere de las tasas de crecimiento, también son necesarias las bases 

productivas que promuevan el conocimiento  tecnológico y el engranaje de las áreas. 

 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 56. ¿Disfruto pensar o visualizar nuevas oportunidades? 

 

 

La incertidumbre de cómo se puede llegar a comportar el mercado o la empresa frente al 

desarrollo y los cambios que se puedan vivir internamente nace el no tener una proyección o si se 

tiene quedar en ello si producirlo, es entonces como desde un punto administrativo se impulsa a la 

toma de decisiones conscientes pero arriesgadas que pueden proporcionar éxito o fracaso pero que 

se intentan al nacer desde la proyección y el empleo de esfuerzos. El pensar en nuevas 

oportunidades y el abrir el pensamiento en oportunidades donde no se encuentran límites y así se 

llega a la creación de nuevas y mejores oportunidades por que el ser humano atrae lo mejor para 

su empresa y su vida (Cruz, 2007). 

 

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 57. ¿Las nuevas oportunidades surgen a menudo a través de la solución a un problema 

específico? 

 

 

Se puede observar por medio de la encuesta como los directivos consideran que no todos 

los cambios que se realizan internamente no dependen de las necesidades que esté expresando el 

mercado en su momento, del mismo modo desde la administración se ve viable que se genere 

mayor impacto en aquellas problemáticas que piden a gritos un cambio o una solución teniendo en 

cuenta que de primera mano va generar mayor impacto que la que se puede observar desde una 

corriente o una réplica con tiempo en el mercado, de igual forma como lo mencionan (Mejía y 

Sanchez, 2014) en su artículo el movimiento del mercado y los desarrollos dependen de gran 

variedad de factores que permiten las oportunas acciones expansivas contemplando elementos tan 

básicos como la actualización de la misión, visión, propuesta de valor que permiten analizar el 

entorno y ofrecer una experiencia. 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 58. ¿La retroalimentación de los clientes permite hacer grandes cambios de las nuevas 

oportunidades? 

 

 

Desde la encuesta se logra evidenciar el impacto del público en el mercado, como espacios 

de opiniones o de calificaciones que se puedan abrir a ellos generan crecimiento o decrecimiento 

en el mercado en general como en la iniciativa, es allí donde la administración motiva a 

replantear la ejecución de las ideas considerando un análisis y estudio profundo de los proyectos 

o prospecto a trabajar en mediano plazo y en ese mismo contar con la opinión del público y realizar 

previos lanzamientos con grupos predeterminados que permitan realizar estudios puntuales, es 

entonces donde (Moral y Fernandes, 2012) por medio de su teoría del marketing experiencial 

abarca la inmersión del cliente en la marca y cuando se le hace partícipe de la experiencia creación 

desde un perfil creado se le da la posibilidad de recrear una necesidad a solucionar y la posibilidad 

de realizar ella misma el marketing generando una vista real y creíble. 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 59. ¿Las oportunidades que he identificado a través de los años han sido radicalmente 

diferentes entre ellas? 

 

 

En el siguiente espacio la administración resalta como las oportunidades de todos los años 

son diferentes, es entonces donde administrativamente se puede abrir otra visión de las 

oportunidades como a pesar de ser diferentes desde el año anterior se pueden proyectar 

interrelacionándose y proyectando el mercado con tendencias pasadas, pero con un valor 

diferenciador que las haga atractivas ante los usuarios. Las personas están en constante cambio por 

lo que nunca se escucha una única problemática, pero era constante la persecución de la necesidad 

o el elemento faltante, es por ellos que no solo la experiencia o práctica son el ejemplo de grandes 

cosas y otorga cambios generales como lo menciona (Vaca, 2015). 

 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 60. ¿La empresa es oportunista? 

 

 

Los directivos expresan que la empresa no es oportunista en su totalidad lo que significaba 

importante evaluar las posibilidades de aprovechar todas las oportunidades independientes de la 

magnitud de su importancia, la palabra oportunista puede sonar aterradora para las personas, pero 

si se evalúa detalladamente es una excelente expresión y acción para aprovechar las oportunidades 

porque administrativamente refleja un crecimiento importante en la cartera y el mercado en 

general. La comunicación entre el mercadeo y los clientes en algunas ocasiones se torna complejo, 

el no transmitir una idea de forma idónea puede alterar el proceso de una maraca, pero a favor se 

puede tener la fortuna de poder abarcar e indagar entre las oportunidades que el mercado 

constantemente está arrojando al público y así tomar ideas que proporcionen un nivel de flujo 

excepcional (Gutierrez, et ál.,2015). 

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 61.  ¿Es más fácil visualizar oportunidades factibles después de haber entrado a un nuevo 

mercado? 

 

 

Se puede observar en la gráfica que para los empleados el 50% cree que algunas veces es 

más sencillo mirar las oportunidades después de haber ingresado a un mercado, mientras que el 

otro 50% siempre visualiza las oportunidades de los nuevos mercados. Como administrador de 

empresa puedo inferir que el personal de la compañía mayormente cree que es más fácil observar 

y encontrar oportunidades viables después de haber ingresado a un mercado, y les resulta más 

simple analizar mejor los diferentes factores relacionados al nuevo mercado y así determinar las 

oportunidades más factibles, así como las estrategias a implementar. Por otro lado, se considera 

que inicialmente se debería optar por realizar primero análisis de las oportunidades desde antes de 

ingresar a un mercado, puesto que las investigaciones se deben ir centradas en las oportunidades, 

que demuestran tener viabilidad, ya que incluso estas podrían ir acompañadas de conclusiones 

incorrectas por otras variables involucradas (García Cabrera y García Soto, 2008). 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 62. ¿Regularmente se requiere profundizar en un mercado en particular para identificar 

buenas oportunidades? 

 

 

Se puede inferir que los empleados por lo general en un 50% siempre prefieren indagar a 

profundidad en un mercado para identificar oportunidades, y el otro 50% algunas veces ve 

necesario profundizar en un mercado para determinar oportunidades de mejora, pero para este caso 

se puede deducir que el personal está un poco dividido con respecto a la importancia de investigar 

a fondo los mercados para la determinar posibles oportunidades lo cual es necesario inculcar en 

los empleados la iniciativa de realizar análisis exhaustivo a profundidad en los mercados al que se 

piensa ingresar para así reconocer estas oportunidades que este análisis le puede brindar. Como lo 

menciona (Andrés Chehtman, 2017) es necesario determinar un contexto que nos dirija a la 

investigación e identificación de las oportunidades, por eso es necesario conocer a la empresa y 

los tipos de recursos que esta posee como sus fortalezas y capacidades ya que, una vez entendido 

las metas de la empresa y sus fortalezas principales, lo que queda es realizar es profundizar en el 

mercado objetivo para evaluar cómo a necesidades de los consumidores y cómo satisfacerlas. 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 63. ¿Lo más importante es creer que la nueva oportunidad se puede realizar? 

 

 

Se puede evidenciar que un 100% el personal de la compañía cree que es importante que 

las oportunidades si se pueden llegar a materializar. Hay una clara creencia que las oportunidades 

que se presentan a lo largo de los análisis e investigaciones se pueden llevar a cabo sin ningún 

problema si el beneficio es aprovechable para la empresa o el proyecto a realizar. Según lo 

menciona (Andrés Chehtman, 2017) una vez la empresa haya identificado una oportunidad, el 

siguiente paso es crear un plan que le ayude a aprovechar la oportunidad presentada. Desarrollando 

una propuesta de valor, la estimación de costos, ingresos, flujos y viabilidad de esta, y si requiere 

alguna financiación externa para así poder ejecutar esta oportunidad y además de realizar pruebas 

piloto para minimizar costos. 

 

 

 

 

100%

Algunas veces
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Figura 64. ¿Las oportunidades de la empresa están relacionadas entre sí y las he visto en otros 

contextos? 

 

 

El 50% de los trabajadores perciben siempre las oportunidades que se muestran en la 

compañía están relacionadas entre sí y son vistas en otro tipo de contextos y el 50% solo lo hace 

algunas veces. Por lo general las oportunidades en las empresas son fundamentales y se deben 

aprovechar apenas surjan, es por ello hay cierto grado relación entre ellas para diferentes tipos de 

contexto dentro de las compañías. Las oportunidades se entrelazan entre ellas, debido a que un 

proyecto es un conjunto de actividades previamente planificadas que se relacionan entre sí 

mediante diferentes tipos de contextos, productos, entro otras, que apuntan a una solución o mejora 

de una situación específica (Grupo asesor para la política pública de drogas-GAPD). 

 

 

 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 65. ¿Las nuevas oportunidades generalmente provienen del mercado o de cambios 

tecnológicos? 

 

 

Se puede evidenciar que los empleados creen que algunas veces las oportunidades surgen 

del mercado o de desarrollo tecnológicos. Las nuevas oportunidades son factores que surgen de 

posibilidades externas, que no solo proviene de cambios tecnológico o del mercado, sino también 

de ámbitos ambientales e incluso políticos, ya que como se dice anteriormente provienen de 

diferentes tipos de ámbitos o entornos, lo que permite sacar provecho a las oportunidades para que 

en un futuro pueden pasar a ser fortalezas internas de la empresa. Las oportunidades proviene de 

diferentes ámbitos pero cabe resaltar que el entorno tecnológicos es el más importante, ya que el 

mundo se encuentra en constante cambios y cada vez es más se puede ver como este se vuelve 

dependiente del sector tecnológico, la tecnologías son oportunidades de racionalización, 

optimizando procesos y esfuerzos con tecnología, esta tiene un gran impacto en los mercados 

globales y la vez crea oportunidades de mejora para las empresas haciendo que procesos viejos o 

tradicionales se vuelvan obsoletos , lo que obliga al as empresas avanzar y aprovecha la tecnología 

para planificar, ejecutar y medir campañas para facilitar el trabajo (Amazon ads, s/f). 

 

100%

Algunas veces
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Figura 66. ¿Usualmente se puede percibir una nueva oportunidad mejor que un analista estando 

relajado fuera de mi área de trabajo? 

 

  

La gráfica muestra que el 50% de los empleados creen que algunas veces se puede 

distinguir nuevas oportunidades, mejor que un analista estando fuera de su oficina de trabajo, y el 

otro 50% contempla que nunca percibe oportunidades nuevas fuera del área de su trabajo. Como 

administrador de empresas pienso que, si se puede percibir oportunidades fuera del área de trabajo, 

pero esta solo se puede percibir de manera superficial ya que es necesario contar con los 

conocimientos de un analista para que éste la analice y verifique si es una necesidad que se pueda 

satisfacer, para sí crear una estrategia y un plan para llevarla a cabo. Por otra parte, según los 

mencionados por (Cruz, et ál., 2020) los proyectos son realizados y puestos en ejecución bajo la 

disposición de cumplimiento de unas etapas esenciales. De todas formas, partiendo de que los 

proyectos definen un objetivo/meta, y así mismo se necesita de la utilizar unos recursos y personal 

con habilidades para realizar evaluaciones y una adecuada formulación del proyecto en 

verificación de los efectos financieros, ambientes, políticos y económicos (p. 682). 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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Figura 67. ¿Una nueva oportunidad por lo común orienta hacia la obtención de otra 

oportunidad? 

 

  

Se puede observar en la gráfica que el 50% del personal de la organización cree las 

oportunidades por lo general siempre se orienta hacia la ganancia de otra oportunidad, mientras 

que el otro 50% considera que algunas veces puede suceder esto. Se puede considera que una vez 

obtenida o reconocida una oportunidad de mejora, en la mayoría de los casos se puede llegar a otra 

incluso mejor que la primera, debido a que se puede complementar una con la otra al haber cierta 

relación entre estas, puesto que la oportunidad de negocio casi siempre lleva a cabo a una buena 

idea. Para la identificación de oportunidades en la empresa lo facilita la obtención de estas realizar 

es un estudio de segmentación de mercado ya que este permite detectar las necesidades del 

consumidor a analizar para así crear una estrategia y satisfacer dichas necesidades, lo cual lleva 

aprovechar las oportunidades de satisfacer segmentos que han sido desatendidos por otras 

empresas generando así nuevas oportunidades para la compañía (Quero y Leal, 2011, p.149). 

 

 

50%50%

Alguna veces  siempre
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6.1.1 Plan de mejora 

Plan de mejora: diseñar una unidad de gestión de proyectos, que se encargue de coordinar, 

gestionar y ejecutar los proyectos y cumplir con los objetivos en Buffet Sabor Restaurante. 

Objetivo: reconocer y analizar los factores más representativos en la ejecución de proyectos 

en la compañía Buffet Sabor Restaurante. 

 

Tabla 5. Plan de mejora de gerencia de proyectos 

Acciones Responsables Indicadores 

Analizar las habilidades de 

los trabajadores para crear 

espacio de generación y 

evaluación de proyectos. 

Gerente y trabajadores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(resultados      obtenidos 

/resultados deseados) *100 

 

 

 

 

Realizar un diagnóstico 

estratégico de 

administración de proyectos 

para la empresa Buffet 

Sabor Restaurante. 

Gerente y encargado 

marketing 

Analizar el mercado para 

estudiar nuevos productos 

potenciales 

Gerente 

 

Evaluar las probabilidades 

de abrir nuevos puntos en 

diferentes ciudades. 

Gerente y jefe de finanzas 

 

Aprovechar los avances 

tecnológicos para 

implementar estrategias de 

ventas 

Gerente  

 

 

 

 

 

 

 

 

Efectividad las directrices 

ejecutadas / número de 

normas no ejecutadas 

Evaluar la posibilidad de 

crear un impacto social 

dentro de la empresa que 

aumente las ventas y se 

trabaje con una razón social 

Gerente, RRHH, Finanzas y 

Trabajadores 

Plantear planes de gestión 

correspondientes a los 

procesos de proyectos de 

Buffet Sabor Restaurante 

para la optimización de estos 

mismos. 

Gerente 

Establecer directrices 

generales para la 

Gerente y RR-HH 
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administración de proyectos 

en la compañía 

Acciones Responsables Indicadores 

Analizar la efectividad de 

los empleados de reconocer 

oportunidades de mercado 

en la gestión de proyectos 

Recursos humanos  

 

 

(número de actividades de 

capacitaciones realizadas) / 

(número de actividades de 

capacitación planificadas) 

*100 

  

Realizar         talleres      de 

capacitación a los 

empleados para efectuar 

estudios de mercado de 

procesos en gestión de 

proyectos 

Recursos humanos 

 

 

6.1.2 Acciones de gerencia de proyectos 

1.   Analizar las habilidades de los trabajadores para crear espacio de generación, 

evaluación y evaluación de proyectos, para darle la oportunidad al trabajador que mediante la 

estrategia aporte en la generación de más ideas 

2.   Analizar el mercado para estudiar nuevos productos potenciales reconocer con qué 

nuevas estrategias generando impacto en más clientes, captar nuevos nichos y más estrategias en 

la penetración 

3.   Evaluar las probabilidades de abrir nuevos puntos en diferentes ciudades El tener una 

marca que tenga presencia en mercado de alto impacto y afluencia es una de las mejores 

oportunidades.  

4.   Aprovechar los avances tecnológicos para implementar estrategias de ventas 

implementar la tecnología y las estrategias de venta no son lo más importante, destinar una parte 

de ese monto e invertir en maquinaria 

5.   Evaluar la posibilidad de crear un impacto social dentro de la empresa que aumente 

las ventas y se trabaje con una razón social 
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6.   Establecer directrices generales para la administración de proyectos en la compañía, 

es decir crear normas generales en raciones de buenas prácticas para la ejecución y aplicación de 

proyectos. 

7.   Analizar la efectividad de los empleados de reconocer oportunidades de mercado en la 

gestión de proyectos, es decir que el empleado tenga la capacidad de percibir oportunidades y 

aprovecharlas con relación a los objetivos de los proyectos y la empresa. 

8.   Realizar talleres prácticos de capacitación a los empleados para efectuar la importancia 

e interés hacia estudios de mercado en los procesos en gestión de proyectos, y así mismo este se 

capaz de reconocer la viabilidad y las oportunidades de ingresar un nuevo mercado como de un 

proyecto. 

9.   Realizar un diagnóstico estratégico de administración de proyectos para la empresa 

Buffet Sabor Restaurante, es decir, consiste en analizar y observar el entorno interno externo cómo 

se encuentra la empresa en este momento en todo lo referente a la gestión de proyectos. 

10.  Plantear planes de gestión correspondientes a los procesos de proyectos de Buffet 

Sabor Restaurante para la optimización de estos mismos, estos planes ayudarán a la empresa que 

sea capaz de analizar los procesos internos que esta tiene con el fin de mejorar y eliminar errores 

para que los procesos sean más efectivos. 

 

 

7. Conclusiones 

Mediante el desarrollo del estudio de caso de gerencia de marketing realizado a la empresa 

pudimos concluir que el Restaurante Buffet Restaurante  tiene estrategias de marketing más hacia 

el estilo tradicional, que se refiere que esta más enfocada hacia estrategias y una comunicación 
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fuera de los entornos digitales, pero según los datos obtenidos por el estudio de caso se puede 

evidenciar que si la empresa implementar estrategias de marketing más hacia el entorno digital, 

este  ayudará a orientar hacia un público objetivo cómo incrementar las ventas y así mismo la 

percepción de la marca por ello para el plan de mejora  se optó por implementar la elaboración de 

una  página web el Restaurante Buffet Sabor y  como de igual manera realizar ajustes a la página 

de Instagram,  para que esta sea más llamativa para el público objetivo. 

En el estudio de caso de área de gerencia financiera se midió el interés que le da lo 

trabajadores para la parte financiera y económica de la empresa la cual se logró evidenciar que los 

empleados le dan la importancia al área funcional de la gestión financiera de la compañía en todo 

lo referente a la administración y la utilización de los recursos financieros y físicos de esta. Por 

ello de acuerdo con los resultados del estudio de caso se llegó a la conclusión de implementar un 

plan de mejora, para fortalecer y mejorar el rendimiento de la empresa y así obtenga mejores 

resultados, el plan de acción se basado en la implementación de un cargo financiero que se 

encargue de la contabilidad, presupuestos y cobranzas de la organización, para que este controle 

el cumplimiento de los lineamientos básicos de las finanzas dentro del Restaurante Buffet Sabor. 

En el estudio de caso de habilidades de negociación se conoció el impacto que tienen las estrategias 

y desarrollo de competencia para llegar al cliente y persuadir en la toma de sus decisiones de forma 

impecable para que decida por adoptar los productos y servicios que ofrece Buffet Sabor 

Restaurante, es entonces dónde se valoraron estrategias de todas las personas con contacto al 

cliente ya sea directa o indirectamente reflejen el poder de una marca amigable. 

Mediate el desarrollo del estudio de caso de habilidades gerenciales se puso a prueba el 

proceso académico y de formación que se ha obtenido a lo largo de los últimos cuatro años, dónde 

el poder y la capacidad de tomar decisiones asertivas nos evaluaban la capacidad para liderar y 
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proponer espacios de crecimiento y socialización a la empresa para que los módulos tácitos se 

documenten y se pueda llevar una transversalidad de una cultura culinaria y de liderazgo en la 

actualidad. 

Y el estudio de caso de gerencia de proyectos finalmente unificó a cada uno de los análisis, 

cómo cada uno de ellos es un engranaje para orientar todo un proceso, cómo el estudio y 

conocimiento de un proyecto se puede encaminar cómo cuando se tiene un hijo, dedicándole 

tiempo, invirtiendo lo y educando, mostrándole el camino bueno y malo y así a futuro brinde los 

frutos que se esperan, es entonces dónde la proyección de cada detalle el empuje que se le brinde 

a cada proyecto y objetivo es material indispensable para el crecimiento de la marca y aprovechar 

cada dificultad para transformarla en oportunidades. 
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