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Resumen

El objetivo de este trabajo es ofrecer un plan de accion para el Supermercado el Poleo en las
actividades del marketing, finanzas, habilidades gerenciales, estrategias de negociacion, y gerencia
de proyectos desde la realizacion de un estudio de caso. Para ello se utilizd la encuesta como
sistema de reunir y medir informacion, lo cual, permitié analizar es estatus quo de la organizacion.
Se logro identificar que la empresa debe implementar elementos de planeacidn estratégica que le
permitan direccionar sus actividades de forma estructurada y de esta manera lograr mejores
resultados y se concluyé que las actividades del plan de accidn generarian repercusiones positivas
sobre cada una de las areas analizadas, resultando en el mejor direccionamiento y resultados para
la empresa.

Palabras clave: estudio de caso, plan de mejora, planeacion estrategica
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Abstract

The objective of this work is to offer an action plan for the EI Poleo Supermarket in the activities
of marketing, finance, managerial skills, negotiation strategies, and project management from the
completion of a case study. For this, the survey was used as a system to gather and measure
information, which allowed analyzing the status quo of the organization. It was possible to identify
that the company must implement elements of strategic planning that allow it to direct its activities
in a structured way and in this way achieve better results and it was concluded that the activities
of the action plan would generate positive repercussions on each of the areas analyzed, resulting
in the best direction and results for the company.

Key words: case study, improvement plan, strategic planning



ESTUDIO DE CASO 11

Introduccion

El estudio de caso es el método de investigacion que busca e identifica los diferentes
factores reales que afectan o repercuten sobre un fenémeno o grupo especifico y de esta manera
poder analizarlo desde las perspectivas deseadas (Aranda, et al., 2023).

Teniendo en cuenta lo anterior, se utiliza el estudio de caso para estudiar la situacion actual
del Supermercado el Poleo. El cual, es una pequefia empresa familiar dedicada al comercio de
bienes de la canasta familiar. Es una organizacién tradicional, la cual, opera sin elementos de
planeacion estratégica, es decir que sus actividades estan enfocadas Unicamente a la venta lograda,
sin pronostico, ni organizacion especifica.

El presente trabajo presenta el estudio del supermercado el poleo desde 5 areas de estudio,
siendo estas: gerencia de marketing, gerencia financiera, estrategias de negociacion, habilidades
gerenciales y gerencia de proyectos. Los cuales se abordaron desde la identificacion del estado

actual, analisis y posterior propuesta de mejora.
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1. Estudio de caso: Supermercado el poleo

1.1 Descripcion de la empresa

Empresa: Supermercado El Poleo

El supermercado el poleo cumple con la condicion de pequefia empresa, es un autoservicio
ubicado en la ciudad de Barranquilla. Fue fundado por Francisco Hernandez Moreno y su hermano
Juan Hernandez Moreno en el afio 1995 y su actual propietaria es la sefiora Benedicta Hernandez,
y es administrado por el sefior Joaquin Herndndez Moreno, entendiéndose con esto la cualidad de
empresas familiar.

La organizacion esta dedicada a la venta de articulos de la canasta familiar, especificamente
su actividad principal ante la cdmara de comercio se diferencia en el CI1U: G471900 que define
“Los establecimientos no especializados de comercio al por menor de productos cuyo surtido esta
compuesto principalmente de alimentos, (viveres en general), bebidas (alcohdlicas y no
alcoholicas) y tabaco” (Camara de Comercio de Bogota, 2023).

El supermercado el poleo, no es una entidad estructurada desde la perspectiva
organizacional. La empresa no posee elementos de planeacion estratégica, como mision, vision,
valores y objetivos, por lo contrario, trabajan netamente por ventas sin establecer meta alguna.

Por otro lado, con respecto a las actividades realizados en la empresa, se identifican
procesos estratégicos: siendo este, la gerencia general; procesos operativos, tales como: compra
de productos, consecucion de proveedores, facturacion, despacho, surtido de mercancia y la
gestion de inventario y procesos soporte como, la gestién financiera y contable.

Finalmente, es importante destacar que la empresa objeto de estudio actualmente se

encuentra en una etapa de madurez. Esta etapa generalmente se caracteriza por: ritmos bajos de
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crecimiento, posible decaida, alta competencia, entre otros. Por ende, se hace necesario el enforque

hacia la lealtad de los clientes (Loaiza, 2018).

2. Estudio de caso: Modulo gerencia de marketing
En este primer mddulo, se comprende el andlisis de la gerencia de marketing en el
supermercado el poleo. Dicha area y su buen gestionamiento le permitiria a la organizacién
fortalecer y mejorar su reconocimiento a través de la publicidad y promocién. Para ello, se realiza
la recoleccion de informacion con fuentes secundarias para su analisis y de esta forma aportar al

plan de mejora propuesto al final.

2.1 Instrumento de recoleccion de informacion

El articulo de investigacion de Trejos (2020) se identifico una encuesta que busca analizar
la gestion de marketing de la empresa objeto de estudio, por ende, fue aplicada al personal del
departamento de mercadeo, ventas y servicio al cliente (4 personas).

Para ello, se copié textualmente la encuesta en un formulario de Google, que permite

facilitar su aplicacion y andlisis, se ubica en el apéndice A.

2.2 Hallazgos

Posterior a la aplicacion del instrumento y analisis de resultados, se realizaron los

siguientes hallazgos.
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Figura 1. Plan de publicaciones

Tengo un plan claro con fechas de publicaciones, ejecuciones, responsables, métricas
4 respuestas

2

2 (50 %)

1 (25 %) 1 (25 %)

0 (0 %) 0 (0 %)

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

El personal del super mercado el poleo no tiene un plan claro de las fechas de

publicaciones, ejecuciones, responsables, y métricas. Se hallo que méas del 50% no tiene con

claridad con las fechas. Es una habilidad un poco inferior que requiere de procesos de mejora que

le permitan gestionar el tiempo para lanzar estrategias elaboradas. Mochuca (2021) nos habla de

un plan de contenidos o un calendario de contenidos para redes sociales no Unicamente te permitira

visualizar una estrategia de contenido sino también llegar a mas clientes potenciales. Un plan de

contenido ayudara a establecer la hora de publicacién, definir el contenido para cada red social,

determinar el tipo de campafia y objetivo, agregar titulos e incluir links de documentos.
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Figura 2. Medicion del alcance de publicaciones

Mido el alcance e impacto de las publicaciones en las redes sociales de mi empresa
4 respuestas

3

3 (75 %)

1(25 %)

0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %)
0

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

Teniendo en cuenta el analisis anterior del personal del super mercado el poleo no miden
la importancia del impacto que tiene las publicaciones en todas las redes sociales de la empresa.
Se hallo que el 75% del personal del supermercado mide el impacto de las publicaciones, son otro
de los puntos clave a mejorar para entender mejor al publico del que se quiere llegar y hacer mas
efectico el mensaje que se quiere trasmitir (InboundCycle, 2014). El andlisis de resultados es una
de las fases mas importantes de la estrategia de Social Media Marketing y uno de los que no se
cumple seguidamente entre los profesionales de este sector. Las redes sociales y otras herramientas
tecnoldgicas complementarias proporcionan estadisticas y datos sobre la actividad de los usuarios,
el profesional del marketing debe reunir todos los conocimientos y habilidades suficientes como
para saber analizarlos y estudiarlos, asi como para disefiar planes de accion con las conclusiones

extraidas.
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Figura 3. Politicas y 6rganos de decision en materia de redes sociales

Tengo politicas establecidas y avaladas por los érganos de decision para los planes de

publicaciones y comunicacién en mi sitio web y/o redes sociales
4 respuestas

3

3 (75 %)

1 (25 %)
0 (0 %) 0(0 %) 0(0 %)

| \ \
1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

En los resultados obtenidos en la encuesta se hallo que el 75% del personal asegura no
tener politicas establecidas en la decision de publicaciones en los sitios web o redes sociales, por
otro lado, se debe mejorar esta habilidad para crear una imagen de marca que lo pueda identificar
cualquier consumidor. Fabra (2017) determina que implantar estas politicas nos ayuda a saber qué
camino elegir en caso de que exista cualquier tipo de dificultad con alguno de los representantes,
por lo que nos permitira estar justos si aplicamos siempre una decision bajo los mismos métodos

como un equipo de trabajo.

Figura 4. Percepcion de las redes sociales como un complemento

Considero que las redes sociales son un complemento para hacer visible mi empresa y posicionar
mis productos

4 respuestas

2

2 (50 %) 2 (50 %)

0 (0 %) 0(0 %) 0 (0 %)
0 \ | \
1 2 3

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).
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El personal del super mercado considera lo importante que son las redes sociales o sitios
web para construir una marca con mayor potencial para llegar a los clientes ganando su atencién
convirtiendo los canales de comunicaciéon como una forma de hacer las ventas mas productivas,
sin embargo, se hall6 que el 50% esta de acuerdo y considera la importancia de las redes sociales
para las empresas, el otro 50% se encuentra en el punto nimero 4 (Melo, 2019). Sin ninguna duda
las redes sociales son una de las herramientas digitales mas rentables que existen a nivel mundial.
Y en comparacion con la publicidad tradicional, promocionar tu empresa o compafiia en internet
es mucho més rentable, porque te permite llegar amuchas personas que son mas propensas y estén

interesados en la compra.

Figura 5. Conocimiento del crecimiento de marca

Considero que debo conocer el crecimiento de mi marca, productos/ servicios en redes sociales y
todas las publicaciones que realice

4 respuestas

2
2 (50 %)

1 (25 %) 1 (25 %)

0 (0 %) 0 (0 %)

1 2

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

Segun la encuesta se puede observar que mas del 50% de los empleados consideran que
debe conocer el crecimiento de la empresa en todas las publicaciones que se realicen en las redes
sociales, siendo un resultado predominante en el estudio, de esta manera, hay mejorar en el &mbito
del marketing digital (Melo, 2019). Si el negocio tiene el poder de comercializar

internacionalmente o incluso a nivel nacional, el alcance por medio de las redes sociales es mucho
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mejor. Por otra parte, todos los algoritmos trabajan para asegurarse de que las personas adecuadas
vean tus publicaciones. No importa si estas enfocado en los negocios locales, o si tu ambicidn es
volverte global. También Desarrollar contenido puede satisfacer sus dudas, y conocer un poco
mejor tu empresa o los productos a través de cada una de las interacciones que aparecen en tu
perfil, seran formas de lograr una conexién que puede aportar seguridad a la hora de concretar una

venta.

Figura 6. Personal para marketing

Debo tener ayuda o una persona encargada en mi empresa para que desarrolle actividades de
Marketing digital

4 respuestas

2

2 (50 %)

1 (25 %) 1(25 %)

0(0 %) 0(0 %)

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

Seguidamente se cuestioné la percepcion en temas de factibilidad en marketing digital en
el supermercado el poleo, el 50% de la poblacion consideran tener ayuda en el desarrollo de las
actividades de marketing digital, por otro lado, el restante de la poblacién se encuentra en la
posicion 3y 4, actualmente la empresa no desarrolla este potencial en el marketing digital (Galiana,
2021). el gerente de marketing digital es la persona responsable de supervisar cada una de las
estrategias de marketing online para empresas o compafiias que van desde pequefias emergentes
hasta grandes empresas, se responsabilizan de supervisar el proyecto y garantizar que la campafia

de marketing digital evolucione sin problemas, de principio a fin.
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Figura 7. ¢ El marketing como un gasto, si 0 no?

Estoy convencido/a de que el Marketing digital es un gasto para mi empresa
4 respuestas

2 2 (50 %)

1(25 %) 1(25 %)

0 (0 %)

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

Se cuestion la percepcion de los administrativos y empleados del supermercado sobre los
gastos que tiene el desarrollo de marketing digital. Se obtuvo que un 50% esta indecisos de
considerar que el marketing digital es un gasto en el super mercado. Para Brown (2021) el
marketing digital es una inversion en su marca y en la idea detras de ella, en los productos o
servicios. De igual forma que tener una membresia de un gimnasio es inversion en su salud, y tener
una cuenta de ahorros es inversion en su futuro financiero para crecer como empresa, el marketing

es inversion en su negocio.

Figura 8. Implementacion de TICS en la empresa

Implemento herramientas TIC —tecnologias de la informacién y comunicacion— para facilitar mis

ejercicios digitales de mi empresa
4 respuestas

2
2 (50 %)

0 (Ol %) 0(0 %) 0 (UI %)

0

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).
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La implementacion de herramientas TIC se considera una de las més usadas para
evolucionar la productividad, eficiencia de procesos y manejo de datos, por lo tanto, el 50% de la
poblacién considera no importante dentro de la empresa el supermercado. Ruiz (2022) cuenta
sobre su perspectiva analizando cuales necesidades y en qué areas se va a mejorar, mediante qué
soluciones tecnoldgicas podemos conseguir para llegar al objetivo sin que al final la tecnologia
sea un nuevo problema en lugar de una solucién, implementando soluciones por seguir las

tendencias tecnoldgicas.

Figura 9. Implementacion de multiplataformas

Implementar multiplataformas digitales para mi empresa es necesario para llegar a mi publico
objetivo de manera mas sencilla y oportuna

4 respuestas

2 2 (50 %)

1(25 %) 1 (25 %)

0 (0 %) 0 (0 %)
0

1 2

Adaptado de (Trejos, 2020, p.81).

La poblacién encuestada considera desarrollar multiplataformas digitales dentro del
supermercado para llegar al publico objetivo, el 50% considera dicha afirmacion, el otro 50% en
un punto 3y 4 se califica como puntos medio cercanos al acuerdo. Se halla una poblacién un poco
dividida de la cual se debe mejorar para el buen funcionamiento en el desarrollo dentro del super
mercado el poleo.

Trejos (2021) establece que las redes sociales horizontales son aquellas dirigidas a todo
tipo de publico sin que se centren en alguna tematica en particular, por, ejemplo, Facebook,

Twitter, Instagram, Google+, etc.; las verticales son todo lo contrario: manejan tematicas
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especificas salud, educacién, deportes, viajes, etc. En las verticales se diferencia entre las que son
de ocio y las profesionales, entendiendo como ocio todas aquellas de entretenimiento, como, por

ejemplo, Tripadvisor, Minube, Laneros, etc.

Figura 10. Email marketing
Envio informacién relevante para el publico objetivo de mi empresa a través del correo electréonico
—e-mail—

4 respuestas

s 3 (75 %)

1(25 %)

0(0 %) 0(0 %) 0(0 %)

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

Al cuestionar a la poblaciéon se obtuvo mayormente no envian informacion relevante al
publico por medio del correo electronico, se obtuvo que un 75% se encuentra totalmente
desacuerdo, un 25% determino una calificacion de 2 que se aproxima a un desacuerdo.
Seguidamente Botin (2022) nos habla que el email marketing consiste en el envio de correos
electronicos de forma masiva al publico objetivo, pero no implica que tengas derecho a hacer spam.
No se trata de hacer publicidad invasiva, si no de aportar contenido de valor que proporcione

informacion Gtil a los clientes.
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Figura 11. Uso de SMS en el marketing

Envio informacién relevante para el publico objetivo de mi empresa a través de mensajes de texto
—SMS— a sus celulares

4 respuestas

4

4 (100 %)

0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %)

0

1 2 3 4 S

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

Mediante la encuesta se observo que la poblacion del supermercado el poleo, se obtiene
que el 100% de los encuestados no envian informaciones relevantes por medio de mensajes de
textos, sin embargo, es una problematica de la cual se debe mejorar. A través del envio masivo de
SMS, las empresas pueden generar conocimiento de marca y pueden comunicarse de manera
personalizada para que el pablico pueda ver las actualizaciones sobre productos y servicios.
Wilches (2023) establecen la importancia de los mensajes de texto, el envio de SMS se ha
convertido en una herramienta clave e importante para las empresas que buscan llegar al publico
de manera eficiente y en tiempo real, ya que esto les permite aumentar la fidelidad del cliente y

mejorar la eficacia de sus campafias de marketing.
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Figura 12. Uso de una APP para publico

He considerado implementar un aplicativo moévil —app— en mi empresa para mi publico objetivo
4 respuestas

2

2 (50 %)

1 (25 %) 1 (25 %)

0(0I %) 0(0I %)

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

Mediante la encuesta los administrativos y trabajadores del supermercado el poleo se
considera la importancia de aplicar una app para llegar al puablico objetivo. Lo primordial es
conocer cOmo se comporta tu publico objetivo y qué habitos tiene en cuanto a telefonia movil.
Cuevas (2021) considera la importancia de conocer al pablico objetivo, porque no son lo mismo
los usuarios de iPhone que los de Android. Por ejemplo, Android es un operativo movil de varios
fabricantes, econdmicamente méas accesibles y con un poder adquisitivo méas bajo que el iPhone.
No hay que caer en el error de hacer una aplicacion y ponerla en todas las plataformas, porque no

siempre funcionara igual.

Figura 13. Uso de sitio web para las ventas

Estoy convencido que puedo vender mis productos/servicios por medio de sitio web
4 respuestas

3

! 1 (25 %)
0(0 %) 0 (0 %) 0 (0 %)
0 | \ |

1 2 3 4

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).
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Se cuestion la percepcion de los administrativos del supermercado sobre la venta por medio
de sitio web. Se obtuvo un 75% consideran lo importante que es vender productos y servicios por
medio del sitio web para llegar al pablico objetivo, el otro 25% se encuentra en un punto medio.
Perilli (2021) nos habla de la realidad en cuanto al mundo digital en el que vivimos, no hay mejor
forma de hacer visible un negocio que una pagina web profesional dado que las personas buscan

en internet eso que necesitan, ya sean regalos, moda o un lugar a donde quieran visitar etc.

Figura 14. Uso del E-commerce

Implemento en mi empresa el comercio electrénico —e-commerce— para vender mas mis
productos/servicios

4 respuestas

2

2 (50 %)

1(25 %)

0 (0I %) 0 (OI %)

1 2 3 4 5

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

La poblacién encuestada no implementa el uso de correos electrénicos para vender los
productos o prestacion de servicios al publico objetivo de forma digital, es una habilidad de la cual
se debe mejorar para el crecimiento de la empresa. Botin (2022) establece la importancia de los
correos electrénicos como una herramienta increiblemente atil y, en muchos casos, infravalorada.

Gracias a este medio se puede llegar a una gran variedad de audiencias y puedes enviar un
mismo correo electrénico a miles de personas, gracias al uso de Internet como medio de

comunicacién, podras llegar a cualquier persona independientemente de donde se encuentre.
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Ademas, serd muy sencillo difundir tus campafias publicitarias a traves de las redes sociales,
optimizando incluso mas los resultados.

Figura 15. Content marketing

Creo que desarrollar content Marketing —Marketing de contenidos— ayuda a posicionar mi marca
digitalmente y atraer a mi publico objetivo

4 respuestas

2
2 (50 %)

1(25 %) 1(25 %)

0(0 %) 0(0 %)

1 2

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

Anteriormente se cuestioné a los administrativos y empleados del supermercado el poleo,
sin embargo, el 50% de la poblacién considera lo importante que es desarrollar marketing de
contenidos, mientras que el otro 50% se encuentra en el punto 3y 4. Pons (2022) nos cuenta de la
importancia que es el marketing de contenidos, es una estrategia para definir la fuerte relacion
entre el pablico objetivo y tu empresa. Permite llegar a clientes y usuarios de una marca o de una
plataforma, contenido a través de textos, e-books, infografias, videos, redes sociales, seminarios
web, podcasts y muchos mas tipos de contenidos, asi como canales de distribucion donde puedes
explotar tu creatividad para alcanzar la mejor distribucion de contenidos dentro de tu industria

relevante.
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Figura 16. Red de pymes

Estoy interesado en pertenecer a una red de pymes para comunicaciones, publicidad y Marketing
digital que convenga a mi empresa

4 respuestas

2
2 (50 %)

1 (25 %) 1 (25 %)

0 (0 %) 0 (0 %)
o | \
1 2

Adaptado de (Trejos, 2020, p.95).

El marketing digital ayuda a que tu pyme se destaque de la competencia al utilizar
herramientas digitales e innovadoras de comunicacion con los clientes objetivos. También te podra
ayudar en la estrategia de tu empresa para maximizar los objetivos, pues te ensefiara a fijar
actividades en funcion de los objetivos que desees lograr (Pymes, 2022). En este caso se hallo una
poblacion dividida en un 50% se considera totalmente de acuerdo con permanecer en una red de
pymes para el desarrollo de la empresa, sin embargo, el resto de la poblacion se encuentra en un

punto medio, en la cual puede ser mejorado con diferentes estrategias.
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2.3 Plan de mejoramiento Modulo 1 gerencia de marketing

Tabla 1. Plan de mejora modulo 1

27

Plan de mejora modulo: gerencia de marketing

Objetivo Acciones Responsable Indicador
Utilizar el Utilizar plataformas de Profesional de Eficiencia y uso
marketing digital intermediacion entre el marketing y de canales de

como una
herramienta que
permita aumentar
la visibilidad de la
empresa.

usuario y el vendedor (ej:
rappi)

administrador

Activar las redes sociales

Profesional
marketing
administrador

de

Utilizar canales radiales de
comunicacion para
publicidad

Administrador

Creacion de una linea de

WhatsApp business

Administrador

Promover la informacion
relevante por medio de e-
mail

Profesional
marketing
administrador

de

Difundir promociones de
productos por medio de
SMS

Profesional
marketing
administrador

de

comunicacién
para publicidad y
ventas

Contratar servicios de un
tercero  profesional en
marketing para el manejo
del marketing digital

Administrador

Control y evaluacién de
gestion de  marketing
digital

Profesional
marketing
administrador

de

Crear un cronograma de
publicaciones

Profesional
marketing

de

Informe de
resultados de
operaciones  de
marketing digital

Crear una base de datos de
clientes

Cajero

Base de datos de
clientes

3. Estudio de caso: Modulo 2 gerencia financiera
En este segundo mddulo, se comprende el analisis de la perspectiva actual del area
financiera del supermercado el poleo. Dicha area, juega un rol importante e indispensable en el

progreso de las funciones del supermercado, pues comprende la administracién de recursos tanto
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econdmicos como fisicos. Para ello, se recolecta informacion de fuentes secundarias y se presenta

un plan de mejora para la empresa.

3.1 Instrumento de recoleccién de informacién

Del articulo de investigacion de Sanchez (2010) se identifico una encuesta que permite
estudiar la gestién financiera de la empresa objeto de estudio, por ende, fue aplicada al personal
de la empresa (6 Personas)

Para ello, se copi6 textualmente la encuesta en un formulario de Google, que permite

facilitar su aplicacion y andlisis, se ubica en el apéndice B.

3.2 Hallazgos
Posterior a la aplicacion de instrumento de recoleccion de informacion, se realizaron los

siguientes hallazgos.

Figura 17. Percepcion de la mejora en el nivel de vida por crecimiento econémico

1. ¢En cuanto cree usted que su nivel de vida mejoraria si la empresa logra un crecimiento
econémico y financiero?

6 respuestas

3

0 (ol %) 0(0 %)

1 2

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).
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Se identifico que la totalidad de los empleados del Supermercado el Poleo percibe que su
nivel de vida puede mejorar medianamente o alto si lograse alcanzar un crecimiento econémico y
financiero.

Lo anterior, coincide con la revision literaria, donde, Zambrano y Almeida (2018)
establecieron que “El impacto de la estrategia de mejora continua en su ejecucion para ser utilizada
por las organizaciones para que el proceso productivo juega un papel especificado en la calidad de
vida de los colaboradores” y, por ende, se entiende que el crecimiento de la empresa conllevaria a

la mejora en ciertas condiciones laborales que influyen sobre la calidad de vida de los empleados.

Figura 18. Influencia de los incentivos en la productividad de los trabajadores

2. ¢Sila empresa le brinda incentivos por cumplimiento de objetivos, en cuanto cree usted que

mejoraria la productividad de la misma?
6 respuestas

4

4 (66.7 %)

2(33.3 %)

0(0 %)
0 \
1

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

0(0%)

Asimismo, se hallé que para el 66% de la poblacién estudiada considera que la existencia
de incentivos internos en la empresa impactaria altamente en el nivel de productividad de esta
misma y para el 33% puede influir de manera regular o baja. De lo anterior, se concuerda con el
66% de la poblacidn, pues, se ha establecido que la utilizacion de incentivos como un mecanismo

de recompensa en las organizaciones, es de mucha importancia para todos los involucrados como
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una via que permite lograr productividad (Aguiar, 2012, p.43). Adicionalmente, los autores
lograron concluir que en gran medida las variables de productividad son resultado del trabajo del
empleado. Es decir, la productividad de la empresa depende de ello, y un empleado motivado por
diferentes factores, ya sean incentivos monetarios o no, va a realizar un mejor trabajo y como

consecuencia la empresa tendrd mejores resultados (Aguiar, 2012, p.46).

Figura 19. Mejoras en el desempefio por el establecimiento de funciones especificas

3. ;Al establecer funciones especificas y rangos en la empresa en cuanto cree usted que

mejoraria el desempefio del personal?
6 respuestas

6

5 (83.3 %)

0

1 2 3

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

El supermercado el poleo no posee un manual de cargos especificos. Por el contrario, se
realizan funciones por disponibilidad, es decir, la persona que pueda, lo hace. Por ende, se
cuestiono al personal de la empresa para identificar si consideran que la delimitacion de funciones
y rangos dentro de la organizacion podria mejorar el desempefio individual de cada uno, de lo cual,
el 83% establecié que efectivamente perciben que dicha accion podria generar los resultados
pensados de manera alta. Es indispensable para una organizacion la delimitacién de funciones a
través de un manual. De esta manera, cada empleado tiene la posibilidad de poner sus esfuerzos

en actividades especificas de las cuales es responsable, y que, por tanto, se especializaria en las
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mismas, generando asi, mejores resultados a los que podria dar si todos hacen todas las tareas sin
especializarse en las mismas. Ramos (2018) reafirma esto al establecer que, para aumento de la
produccion y eficiencia es importante tener en cuenta las capacidades de cada trabajador para de
esta manera potenciar sus habilidades y se logre especializar en una determinada tarea.

En base a lo anterior Ramos (2018) determino que los manuales son de alta importancia
para las empresas, esto, debido a que dan una explicacién de tareas y roles; adicionalmente afirma
que “a través de la gestion financiera y econdmica se puede evitar grandes errores que se suelen
cometer dentro de las areas funcionales de las empresas. En la cual pueden detectar cualquier falla

que se presentan con regularidad, evitando la duplicidad de funciones”.

Figura 20. Percepcion de la creacion de un modelo de gestion financiera

4. ;Coémo calificaria usted la creacion de un modelo de gestién financiera que promueva la

estabilidad econdmica y financiera de la empresa?
6 respuestas

6

6 (100 %)

0 (0 %) 0(0 %) 0 (0 %)

0

1 2 3

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

Por otro lado, se cuestiond al personal del supermercado el Poleo si consideraba que la
creacién de un modelo de gestion financiera y econdmica podria impactar sobre la estabilidad de
la empresa, hallandose que, para toda la poblacion encuestada la afirmacion es altamente correcta.

Es importante considerar que la gestion financiera juega un rol fundamental en una empresa, pues
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abarca la toma de decisiones en términos de efectivo y flujo monetario. De lo anteriormente
mencionado, Pilaguano (2021) establece que la gestion financiera y econdmica es el “arte de
aplicar el proceso administrativo dentro de las decisiones econdmicas en una organizacion,
respaldando en el cumplimiento de los objetivos empresariales y la mejora de los recursos
financieros y econdémicos”. Con esta consideracion, se entiende entonces, que dicha gestion
pretende la maximizacion de los recursos y la toma de decisiones de manera asertiva y que, por
tanto, un modelo de gestion financiera aportaria la creacion de un entorno empresarial financiero

mas estable.

Figura 21. Percepcion del uso de herramientas gerenciales

5. ¢Coémo calificaria usted que la gerencia ocupe nuevas herramientas gerenciales y organizativas
en la empresa?

6 respuestas

6

5 (83.3 %)

0 (ol %) 0(0%) 1(16.7 %)

1 2 3 4

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

Asimismo, para el personal de la empresa objeto del estudio la implementacion para nuevas
herramientas gerenciales y organizacionales puede impactar para el 83% de manera alta y para el
16% restante, de manera media y que por ende generaria beneficios para la empresa. Cabe destacar,
que se conocer que utilizacion de herramientas gerenciales nuevas, aunque trae retos para las

empresas, si son las adecuadas impactan positivamente sobre ellas.
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QEHAJA (2017) reafirma lo mencionado, determina que, sin importar el tipo de
herramienta implementada ya sea de gestion, calidad u otra; adoptarla generaria resultados
positivos en el mejoramiento y la eficiencia de la empresa. Para ello, Leon et al., (2020)
complementa que “poner en préctica una herramienta gerencial de la cual sera exitosa, si ésta se
acomoda a las necesidades y capacidades de la organizacion y apoya los objetivos estratégicos” se
basa en el analisis y la buena aplicacion, una herramienta no funciona igual para toda empresa,

pero puede ser adaptada acorde a las necesidades de cada una.

Figura 22. Percepcion sobre la promocion sobre las ventas

6. ¢En qué nivel piensa que las ventas de la empresa mejorarian si el nivel directivo promociona

mejor sus productos y servicios?
6 respuestas

3

3 (50 %)

0(0 %) 0 (0 %)
0 \ |
1 2

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

Por otro lado, al cuestionar a los empleados del supermercado el Poleo su percepcion sobre
la utilizacion de promocion para aumentar el nivel de ventas, el total de la poblacién determino
que puede lograrse en un nivel medio o alto. Estos resultados concuerdan con la realidad
empresarial, donde para las empresas de hoy dia es casi que obligatorio realizar actividades de
promocion, en un mercado sumamente competitivo, y con lo cual, se pretende aumentar el nivel

de visibilidad de un producto o servicio de la empresa, y que, por tanto, impacta sobre las ventas.
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Adicionalmente, lo anteriormente mencionado, concuerda con la literatura que nos expone que la
promocion se entiende como aquellas “actividades que comunican lo esencial de los productos y
persuaden a los clientes objetivo para que lo compren” (Kotler y Armstrong, 1989, p.52). Como

consecuencia entonces de las actividades de promocion se incrementan las ventas y la visibilidad.

Figura 23 Seguridad industrial y crecimiento econdmico.

7. ¢En qué medida piensa usted qué mejoraria la seguridad industrial al conseguir la empresa un

crecimiento econémico?
6 respuestas

3

3 (50 %)

2(33.3 %)

1(16.7 %)

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

La siguiente pregunta pretendia conocer la percepcion de los empleados sobre la relacion
entre la mejora en la seguridad industrial y el crecimiento econdmico de la organizacion. Se
determino por los trabajadores que en un 16% se considera que esta relacion es baja, el 50% esta
en un nivel medio y el 33% en un nivel alto.

Con relacion a esto, hay algunos factores para tener en cuenta, por un lado, entender que
la seguridad industrial se refiere a aquellas condiciones seguras para el desarrollo del trabajo de
un empleado y de la cual es responsable el empleador. (Mufioz, s.f). En base a ello y habiendo
identificado su importancia, Ortega (2017) afirma que esta salud y seguridad esta vinculada no

Gnicamente al crecimiento empresarial, de hecho, determina que impacta el crecimiento
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economico del pais, donde, a mejores condiciones laborales, mejor efectividad en los trabajadores

y crecimiento econdémico.

Figura 24. Imagen corporativa por el crecimiento econémico

8. ¢En cuanto cree usted que la imagen corporativa y administrativa mejoraria si la empresa logra
un crecimiento economico?

6 respuestas

4
4 (66.7 %)

2(33.3 %)

0 (0 %) 0 (0 %)
0 | |
1 2

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

Si una empresa mejora su posicién econdmica en el mercado, es probable que al tener
mayor capital mejore las condiciones a sus trabajadores, ya sea por sus mejoras economicas o por
la presion de ser una empresa visible en el mercado y el evitar criticas que puedan afectar la imagen
de la organizacién. Por otro lado, se entiende que, la imagen corporativa es en muchas ocasiones
potenciada por el crecimiento econdmico, aquellas empresas con mayores capitales pueden
realizar mayores herramientas de promocion y suelen estar mas presentes en la mente de los
consumidores. Santana (2023) afirman también, que evidentemente el crecimiento empresarial es
una aspiracion de toda empresa, y que este, es considerado como “simbolo de salud y fortaleza
capaz de amedrentar la entrada de futuros competidores, ..., asi como garantizar la imagen de
marca que contribuya a la lealtad de sus clientes, de manera que permita una mayor penetracion

en el campo de trabajo” Lo anteriormente mencionado, soporta lo hallado en la aplicacion de la
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encuesta, donde, el 66% de la poblacion considera que la imagen corporativa del supermercado el
Poleo, mejoraria altamente si la empresa lograse un crecimiento economico y el 33% restante

determina que seria una mejora buena.

Figura 25. Mejoras en la organizacion por la implementacién de un modelo de gestién
nanciera

9. ¢En qué medida piensa usted se puede mejorar el nivel de organizacién de la empresa si se

tiene un modelo de gestion financiera adecuado?
6 respuestas

4
4 (66.7 %)

2(33.3 %)

0 (0 %) 0(0 %)
0 | |

)
Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

2

Posteriormente se cuestiond a la poblacién objeto de estudio que calificara desde su
perspectiva el impacto de un modelo de gestion financiera adecuado sobre el nivel de organizacion
de la empresa, de lo cual, se hallé que la totalidad de ellos considera que podria mejorar la
organizacion en un nivel medio y alto. El supermercado actualmente no emplea ningin modelo de
gestion financiero, por tanto, su posible aplicacion conllevaria diferentes retos para la empresa y
posiblemente desorganizacion al inicio. Un modelo de gestion financiera abarca la planificacion,
organizacion, direccién y control de las actividades financieras que van desde la adquisicion hasta
la utilizacién de los fondos (Ortiz, 2017, p.45). Por ende, tiene la posibilidad de direccionar
diferentes ambitos cdmo compras, ventas, inventario, entre otras actividades de la empresa lo que

supondria mayor organizacion en la empresa.
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Figura 26. Mejoras en las decisiones gerenciales

10. ¢En cudnto cree usted que se pueden mejorar las decisiones gerenciales?

6 respuestas

3
3 (50 %)

2 (33.3 %)

1 (16.7 %)

0 (0 %)

0

1

Adaptado de (Sanchez, 2010, p.480).

Finalmente, y entendiendo lo que comprende la utilizacion de nuevos modelos,
herramientas, se cuestiond a los empleados en qué nivel consideraban que podria mejorar las
decisiones gerenciales de la empresa. Se hallo que el 50% de la poblacion, percibe que podrian
mejorar en un nivel medio, el 33% en alto y el 16% en bajo. En el supermercado el poleo las
decisiones son tomadas por el administrador y el propietario, sin embargo, no se realizan procesos
especificos para la toma de estas, es decir, se decide acorde a perspectivas de las personas
encargadas, lo cual, podria resultar en un fallo organizacional. Las decisiones deben estar
respaldadas por un analisis del entorno interno y externo que permitan reconocer cual es la
adecuada en base a las necesidades de la empresa.

Hill (2011) ratifica lo sustentando, en sus estudios de investigacién determinaron que
“Incluso los sistemas de planeacion estratégica mejor disefiados son incapaces de producir los
resultados deseados si los gerentes no emplean de manera eficaz la informacion que tienen en su
poder.” Y que, por tanto, mejorar los procesos de toma de decision generaria que la organizacion
realice acciones gque estén encaminadas a su crecimiento de manera mas asertiva, pues, estaran

fundamentadas no Unicamente en perspectivas, pero en hechos del entorno empresarial.
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3.3 Plan de mejora modulo 2: gerencia financiera

Tabla 2. Plan de mejora modulo 2

38

Plan de mejora modulo: Gerencia financiera

Objetivo Acciones Responsable Indicador
Implementar un Contratar un profesional en  Administrador Informe de eficiencia
modelo de gestion ingenieria para la en el uso de
para la mejora de instalacién de un software tecnologias

la gerencia
financiera del
supermercado el
Poleo.

financiero y de facturacion.

Instalar un sistema de Profesional de
facturacion electronica ingenieria
contratado y
administrador
Realizar reuniones cada 3 Administrador y Acta de reunion
meses para evaluar el contador
rendimiento financiero de
la empresa
Crear una base de Contador Informe financiero y
informacion contable de contable
los movimientos de la
empresa
Crear un modelo de gestion  Administrador y
financiera contador
Evaluacion y monitoreo, Contador
mensual atreves de un
balance financiero.
Crear una base de datos Contador y Base de datos de
contable de los administrador proveedores
proveedores
Realizar actividades de Administrador y Informe de
promocion de productos profesional en resultados de
marketing actividades de
promocion
Crear un mapa de procesos Administrador Tasa de éxito de
para la toma de decisiones resultados de
decisiones
gerenciales

Crear un manual de

funciones de cargos

Administrador

Numero de cargos

asignados

y

eficiencia del perfil
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4. Estudio de caso: Modulo estrategias de negociacion
En este modulo se abarca un andlisis de las diferentes estrategias de negociacion que
repercuten en el Supermercado el poleo. Las cuales, se conforman por diferentes técticas y
herramientas usadas por los vendedores que les pueden ayudar a tener negociaciones con mayores
beneficios. Para ello, se recolecta informacion de fuentes secundarias y se presenta un plan de

mejora para la empresa.

4.1 Instrumento de recoleccion de informacion
De Garcia (2018) se identificO una encuesta que permitird analizar de manera satisfactoria
la dindmica de estrategias de negociacion en el supermercado.
Se ubica desde la pagina 86, y fue aplicada a las 6 personas que trabajan alla, pues las 6,
realizan procesos ya sean de ventas o compras. Se copio textualmente las preguntas a un

cuestionario de forms que se ubica en el apéndice C.

4.2 Hallazgos

Posterior a la aplicacion de instrumentos de recoleccion de informacion, se realizaron los

siguientes hallazgos,
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Figura 27. Conocimiento de estrategias de negociacion

1. ;Conoce acerca de las estrategias de negociacién de ventas?
6 respuestas

® si
® No

Adaptado de (Garcia, 2018, p.86).

Las estrategias de negociacion son herramientas para disminuir las diferencias entre dos
partes y de esta manera vender un bien o servicio (Parra, et al., 2010). Es decir, que permite llegar
a acuerdos de beneficios mutuos, y que se vuelve indispensable en un establecimiento de comercio
donde hay diariamente relaciones de compra y venta. En consecuencia, con lo anterior, se le
pregunto al personal de supermercado El poleo si conocen sobre estrategias de negociacion, se
identificd que el 83.3% de ellos afirma saber de estas, y, por otro lado, el 16.7% establecio no
conocer ningun tipo de estrategia de negociacion. Hallando un resultado bastante positivo pero

que podria mejorarse de diferentes maneras.
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Figura 28. Utilizacion de estrategias de negociacion

Z. JUllliZzan estrateglas de negoclacion de ventas donde usted labora?
6 respuestas

®si
® No

Adaptado de (Garcia, 2018, p.86)

Seguidamente se cuestion0 si estas estrategias son utilizadas en las operaciones del
supermercado y se hall6 que la totalidad de la poblacion utiliza de determinadas formas de
negociacion. Un punto clave identificado, es que, aunque anteriormente el 16% de los encuestados
establecieran no conocer estrategias de negociacion, estos mismos, afirmaron utilizarlas.
Diferentes autores como Parra, et al., (2010) afirman que “Las negociaciones son algo cotidiano
en la vida de las personas porque lo hacemos desde que somos pequefios” por tanto, aunque siendo
algo desconocido a nivel conceptual y empresarial si se utilizan estrategias al momento de vender,
pero de manera natural. Y esto le daria claridad a lo hallado en la encuesta.

Podemos afirmar que ninguna negacion es igual a otra, como resultado de diferencias
culturales, educativas, familiares, entre otras, que hacen que cada una, sea Unica y de alli, surgen
diferentes estrategias que pueden ser empleadas dependiendo de los intereses de cada parte (Acufia
y Diaz, 2019). Se le pidio a la poblacion que especificara las estrategias que conocia, y expresaron
las siguientes:

e Promociones por volimenes altos

e (Gana- gana
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e Espacios por exhibiciones
Las cuales, le han permitido al supermercado mantenerse a flote hasta la fecha. Y si bien,
no todas estas son estrategias definidas por la academia, si son herramientas para negociar dentro

de las operaciones del negocio.

Figura 29. Proceso de negociacion de ventas implementados

3. ;Aplican algun proceso de negociacién de ventas en la empresa, mencione cual? (Puede
seleccionar mas de 1 opcion)

6 respuestas

Se preparan antes de iniciar 1(16.7 %)

Se presenta con el cliente

Pregunta al cliente que necesita

5(83.3 %
Muestra el producto/servicio ( 2

Busca llegar al maximo acuerdo
para asi lograr el cierre de la
venta

6 (100 %)

0 1 2 3 4 5 6

Adaptado de (Garcia, 2018, p.86).

Cada empresa tiene la posibilidad de definir un proceso de negociacién propio, el
supermercado el poleo actualmente no posee uno, sin embargo, hay diferentes pasos que todos
coinciden al momento de vender. EI 100% de la poblacion afirma que buscan llegar un maximo
acuerdo para lograr el cierre de la venta, el 83.3% determin6 que siempre le pregunta al cliente
sobre las necesidades de producto que tiene y lo muestra, y, finalmente Unicamente el 16%
especifico que se preparaba antes de iniciar un proceso de venta.

Cano (2005) establece que son cinco las fases de una negociacidn, se inicia con la
preparacion, después el antagonismo (donde cada parte deja en claro sus intereses), se prosigue

con la aprobacién del marco comun, la presentacion de alternativas y el cierre de esta. El autor
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considera que a través de ellas se pueden lograr los mejores resultados. Identificamos que, si bien
el supermercado no las emplea en un orden definido, logra cumplir con alguna de las fases, por lo
que seria recomendable crear un proceso fijo que le permita lograr mejores resultados en cada

negociacion.

Figura 30. El proceso de negociacioén como factor diferenciador
4. ;Usted cree que el proceso de negociacion de su empresa se diferencia de la competencia?

6 respuestas

® si
® No

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

El 83% de la poblacion asegura que, para la empresa, el proceso de negociacién no se
diferencia de su competencia, y que, por tanto, realizan procesos similares que no les permiten
destacarse. En contrario a lo hallado en las encuestas, se identificd que el proceso de negociacion
si puede legar a marca la diferencia de maneras que no son percibidas tan facilmente. Marin (2018)
asegura que “no es suficiente contar con un producto de calidad y diferenciado, sino se comunica”
para el autor es esencial que cliente conozca de primera mano el producto de manera que se
convenza y deje el precio en un segundo plano. por otro lado, Gomez (2017) reafirma esto al
definir diferentes elementos de diferenciacidn dentro de los que incluye el servicio, experiencia y

especializacion.
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En base a lo anterior, se entiende que dentro del proceso de negociacion existe el espacio
para comunicar beneficios y caracteristicas propias del producto o empresa que pueden llegar a
convencer al cliente por aspectos Unicos que diferenciarian al supermercado frente a su

competencia.

Figura 31. Conocimiento de productos
5. ¢{Cémo encargados de venta tienen conocimientos amplios sobre los productos y servicios que
ofrecen?

6 respuestas

® si
® No

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

Como vendedor es indispensable conocer tu producto, de lo contrario, el proceso de venta
se ve afectado y no se logran los resultados deseados. Si no lo que ofrezco comunicar sus beneficios
y caracteristicas, es casi que imposible. Satisfactoriamente se hallo que toda la poblacién
encuestada afirma conocer los productos, por tanto, podemos decir que este factor les aporta de
manera benéfica en cada negociacion. Lo anteriormente mencionado es respaldado por diferentes
autores como, Galdos (s.f) quien, dictamina que “si no se comprenden los deseos y las necesidades
que motivaron la disputa, sera muy dificil para las partes obtener algo mas que un resultado de
suma cero, puramente distributivo.” Por tanto, no basta solo con tener un producto atractivo, la
comunicacion y la informacién ademéas de otorgar poder, permite tener un nivel mas alto de

convencimiento y, por ende, se veria reflejado en mejores resultados en una negociacion.
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Figura 32. Explicacion de beneficios

6. ;Le explica todos los beneficios que el cliente obtendria al comprar el producto o servicio?
6 respuestas

® s
® No

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

Es de vital importancia como vendedor explicar todos los beneficios que obtendria al
comprar un producto o un servicio, algunos beneficios de proveer un buen servicio al cliente se
obtiene un aumento de los ingresos, un mejor servicio al cliente y la lealtad de los clientes, de esta
forma se pudo observar que méas del 50% afirman que explican los beneficios que tienen al comprar
dicho producto. Para concluir lo anterior (Sanchez y Dorado 2013, p.10) nos cuentan un poco de
la importancia que es brindar un buen servicio en los establecimientos que actualmente radica en
varios factores tales como, ofrecer un valor agregado pues la competencia es cada vez mas grande,
los clientes cada vez son mas exigentes, un cliente insatisfecho les contara a otros su mala
experiencia y por el contrario un cliente satisfecho puede atraer mas clientes por tener una buena

atencion.
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Figura 33. Dificultades en el proceso de negociacion
7. ¢Cudl de estos aspectos dificulta para usted la negociacién con el cliente? (puede seleccionar
mas de 1 opcion)

6 respuestas

Garantia [—0 (0 %)
Producto [—0 (0 %)

Marca [—0 (0 %)

sevco [N+ 7

0 1 2 3 4 5

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

Como vendedor es importante saber negociar con el cliente, ademas de saber analizar los
distintos tipos de clientes que podremos encontrarnos en el futuro, eventualmente las técnicas de
negociacion para obtener un precio final beneficioso, para llegar a un acuerdo entre cliente y
vendedor es debido al precio de dicho producto o servicio, la posibilidad de definir un proceso de
negociacion propio; se hizo un estudio en el supermercado el poleo y el 83.3% de la poblacién les
dificulta negociar el precio con el cliente. Continuando con el tema anterior lo afirma el autor
Fontcuberta (2021) “Deberiamos aspirar siempre a una negociacion por valores”. Si no lo
conseguimos, la negociacion acabard en una negociacién por precio. Al margen de los ya
conocidos problemas que esto conlleva, debemos ser conscientes de la dificultad que existe en
fidelizar a un cliente que no percibe nuestro valor puesto que lo hemos afiadido a nuestra cartera

simplemente negociando un precio a la baja.
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Figura 34. Aspectos relevantes de una negociacion

8. ;Como vendedor que aspectos resalta al momento de realizar una negociacion de venta con un

cliente? (Puede seleccionar mas de una opcion)
6 respuestas

Servicio

Calidad de producto 6 (100 %)

Precio 5(83.3 %)

Garantia 1(16.7 %)

Accesorios

Presentacion 2 (33.3 %)

Color/tamario

Funciones del producto 1(16.7 %)

Marca

0 1 2 3 4 5 6

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

Cada vendedor tiene la posibilidad de definir un proceso de negociacion propio, sin
embargo, hay aspectos a tener en cuenta en una negociacion como, servicio, calidad de producto,
precio, garantia, presentacion, funciones del producto y marca, posteriormente al estudio realizado
del supermercado el poleo uno de los aspectos mas favorable al momento de negociar es el precio
y la calidad del producto. Es importante saber qué estas dispuesto a dar o hasta donde llegar durante
el proceso, en base a lo anterior, Adrians (2019) nos define sea que quieras conseguir una tasa de
financiamiento favorable o llegar a un acuerdo con un comprador, la clave del intercambio radica
en tener claro los resultados que buscas y descubrir, a través de una serie de elementos, cuales son

las necesidades de la contraparte.
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Figura 35. Preparacion para la negociacion

9. Como encargado de ventas, ;considera importante prepararse antes de negociar?

6 respuestas

3
3 (50 %)

1(16.7 %) 1(16.7 %) 1(16.7 %)

0
Es importante conocerla informacién de los productos e...  Si ya que es necesario conocer el producto que se desea...
Si Si, ya que permite llegara m...

Adaptado de (Garcia, 2018, p.87).

Toda negociacion se debe llegar a un acuerdo para alcanzar un buen resultado y que la
relacion entre ambas partes se mantenga unidas todo el tiempo, anteriormente, se hallé que el 50%
de la poblacién del supermercado el poleo esta de acuerdo que es de vital importancia prepararse
antes de una negociacion. La preparacion es el paso fundamental en todo proceso de negociacion.
Sin ella podemos afirmar con total seguridad que los resultados seran validos. Nada peor que ir a
una negociacion sin prepararse, sin establecer cuales son los objetivos, sin investigar al negociador
del otro lado, sin saber como plantear las cosas y cdmo reaccionar ante las propuestas del otro. (La

Conexion ESAN, s. f.).
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Finalmente, se le pregunto al personal del supermercado como resolver el conflicto si la
contraparte no acepa la negociacion, sin embargo, las respuestas fueron las siguientes “tratar de
llegar a un acuerdo” “si no es bueno para la parte que vende, deberia dar por finalizado esa venta

29 ¢¢

porque no le sirve” “convencer al cliente de ventajas al adquirir el producto o servicio” tratar de

99 ¢

llegar a un mejor acuerdo” “aceptar la decision del cliente de forma respetuosa” “finalizar la venta
si no me conviene”. Aldao (2009) considera que para aprender a negociar debe adoptarse una
mentalidad negociadora, toda negociacion es un estado de &nimo, capaz de afrontar las situaciones
mas inadecuadas, plantear las relaciones, pensar en el propio futuro de ambas partes. No se trata
de intentar negociar todos con todos, no todas las relaciones son del tipo negociador y no todo es

negociable, sino de saber principalmente saber manejar situaciones favorables, saliendo de la

pasividad y del destino.

4.3 Plan de mejora modulo 3 estrategias de negociacion

Tabla 3. Plan de mejora modulo 3
Plan de mejora: estrategias de negociacion

Objetivo Acciones Responsable Indicador
Definir estrategias Hacer un listado de las Administrador y Informe de
de negociacion que posibles  estrategias a vendedor estrategias de prueba

permitan utilizar y hacer pruebas
incrementar  las Crear una estrategia de Administrador,
ventas del comunicacion con el vendedor y
supermercado el cliente. profesional de
poleo marketing
Asistir a capacitaciones de Administrador y Asistencia
estrategias de venta empleados
Realizar toma de datos de Administrador y Base de datos
los clientes de ventas vendedor

representativas

Capacitar a los empleados
para la utilizacion del
manual de ventas

Administrador

Asistencia
capacitaciones
internas
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Plan de mejora: estrategias de negociacion

Objetivo Acciones Responsable Indicador

Crear un portafolio de Administrador y Numero de

productos con beneficios y vendedor portafolios

caracteristicas por

categoria

Definir pasos del proceso Administrador Manual de ventas

de venta

Estudiar el mercado Administrador Informe de estudio
de mercado

Realizar un manual de Administrador Manual de

compras. estrategias de
negociacion

Definir metas de ventas Vendedor Informe de ventas

anuales.

5. Estudio de caso: Modulo habilidades gerenciales
Seguido de lo anterior, en este modulo se realizo un analisis de las habilidades gerenciales
identificadas en Supermercado el poleo. Las cuales, se definen como esos atributos de los gerentes
que le permiten liderar y operar de manera mas eficiente. Para este andlisis se recolecto

informacion de fuentes secundarias y se presenta un plan de mejora para la empresa.

5.1 Instrumento de recoleccion de informacion

Tomado desde Paredes ZempuaL (2017) de donde se identificd una encuesta que permitio
identificar variables de las habilidades gerenciales en el supermercado. Se ubica en la pagina 118,
y fue aplicada a las 6 personas que trabajan alla.

Se copio textualmente las preguntas a un cuestionario de forms que se ubica en el apéndice
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5.2 Hallazgos

Posterior a la aplicacion de instrumento de recoleccion de informacion, se realizaron los
siguientes hallazgos,

El instrumento se divide en 6 secciones principales, de las cuales se deriva una serie de
preguntas que permiten medir cada habilidad gerencial. La calificacion tiene una escala de 1 a 5.

Siendo 1 el més bajo y 5 el mas alto.

Figura 36. Manejo del estrés

Manejo del estres

6) Trato de mantener un equilibrio en mi vida personal
y laboral.

!

83

5) Practico técnicas de relajacioén temporal tales como

la respiracion profunda y relajacién muscular. 2.35

4) En mis tiempos libres busco realizar actividades que
me permitan olvidarme de mis obligaciones. ..

I

3.5

3) Procuro realizar ejercicio fisico o practico algin
deporte para mantenerme en forma y evitar...

3.33

2) Doy prioridad a las cosas mas importantes dentro de
mi trabajo y vida personal.

]

4.3

1) Utilizo métodos eficaces de administracion de

tiempo, tales como llevar un registro de mis... I

0.00 0.50 1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00
Adaptado de (Zempual, 2017, p.118).

Una de las habilidades gerenciales indispensables en el &mbito empresarial, es el manejo
de estrés. El personal del supermercado el poleo establece que en promedio esta habilidad esta
desarrollada en un 3.44. Siendo este, un nivel medio que requiere de procesos de mejora que le
permitan aumentar, especificamente la utilizacion de técnicas de relajacién, y de gestion de tiempo.

El estrés ha sido definido por varios autores, Arango y Arencibia (2012) afirman que es una
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repuesta humana frente a situaciones ya sean psicoldgicas, fisicas, mentales u emocionales que se
originan por un cambio en los &mbitos de la vida del ser, como el social, personal, cultural y
laboral. Por otro lado, Sloan y Cooper (1987) complementan que dicho estrés se origina por el
desbalance entre un individuo y el trabajo (p.114), Y que, por tanto, su efectivo control permite
que los individuos establezcan un balance entre vida y trabajo y que, como consecuencia, logren

cumplir con todo de manera mas efectiva.

Figura 37. Solucién de problemas

Solucion de problemas

11) Evito escoger una solucion a los problemas hasta 3.50
que he desarrollado muchas alternativas posibles.
10) Pienso en el problema desde el punto de vista
l6gico e intuitivo.

9) Defino el problema antes de proponer soluciones y

genero alternativas. 4.5

8) Genero mas de una solucion alternativa al
problema, en vez de identificar solamente una solucion 4.33
obvia.

7) Planteo explicitamente cual es el problema y evito
tratar de resolverlo hasta que lo haya definido.

| ¢ -
© )]
~

0.00 0.50 1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00
Adaptado de (Zempual, 2017, p.118).

Alegria y Alarcon (2021) definen la solucion de problemas como aquella “capacidad de
transformar ciertas condiciones no deseadas del estado actual y obtener las condiciones deseadas
o predefinida” (p.37). Dentro de las operaciones de un supermercado esta habilidad influye sobre
cada una de las situaciones inesperadas que puedan surgir. No poder atender un problema resultaria
afectaciones negativas para la organizacion. Se hallo que la solucién de problemas se califica en

un promedio de 4.20, resultado positivo, del cual se destaca la habilidad de la empresa para analizar
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las diferentes perspectivas y alternativas de solucion ante cada incidente y la clara definicion de
las situaciones. De esto, es importante analizar también que la resolucion de un problema va en
cumplimiento de funciones productivas y operativas y que al mismo tiempo es un reflejo del
manejo y control de las habilidades y destrezas en la organizacion, que les permite lograr el

resultado esperado.

Figura 38. Motivacion

Motivacion
18) Doy cumplidos y reconocimiento a los logros 4.00
significativos de los empleados. .
17) Promuevo que el trabajador sienta tratado justa y
equitativamente. .
16) Estimulo al trabajador a establecer metas que sean
desafiantes, especificas y limitadas de tiempo. :
15) Me aseguro que la persona reciba
retroalimentacion por el desempefio de su tarea. -
14) Disefio asignaciones de tareas para que sean
interesantes para que se motiven mis empleados. .
13) Utilizo diferentes tipos de motivacion para
reforzar los desempefios de mis subordinados. :
12) Motivo a la persona con recursos y apoyos 3,50

necesarios para tener éxito en una tarea.

0.00 050 1.00 1.50 2.00 250 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00
Adaptado de (Zempual, 2017, p.118).

La motivacion de la poblacién objeto de estudio se promedia en un 3.57, siendo este
resultado una habilidad desarrollada pero que aun debe potenciarse. De los resultados obtenidos
se identifica que el trato justo y el reconocimiento con los empleados son los puntos mas
desarrollados de esta habilidad. Por otro lado, debe reforzarse el proceso de asignacion de tareas.
Para Galicia (2010) la motivacién esta conformada por diferentes variables que tiene la capacidad

de generar, mantener y dirigir los comportamientos y conductas hacia un objetivo especifico. Lo
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cual indica, que una buena motivacion generaria mejores resultados, teniendo en cuenta que el

empleado, trabajaria con un objetivo claro que le interesa cumplir.

Figura 39. Liderazgo

Liderazgo

24) Establezco metas con las que estén de acuerdo mis

subordinados. 3.50

23) Forjo una base comun de acuerdos antes de avanzar
con el logro de metas.

22) Soy consistente y perseverante acerca de lo que

quiero lograr. il

21) Soy claro acerca de los objetivos y de lo que quiero
lograr con el equipo.

20) Sé como influenciar positivamente a los miembros

de un equipo de trabajo. -

19) Busco fomentar la credibilidad entre los miembros

de un equipo de la empresa. sl

0.00 050 1.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 5.00
Adaptado de (Zempual, 2017, p.118).

El liderazgo es una de las habilidades mas importante en el ambito laboral, se observé que
el personal del super mercado el poleo se destaca en las metas establecidas de lo que se quiere
llegar y promueve la credibilidad entre el personal del equipo de trabajo, siendo un resultado
predominante en el estudio, de esta manera hay mejoras de la cual pone como evidencia para la
motivacion de todos los empleados a ser eficientes y apasionantes en el trabajo. José (2020) define
que puede ser que una empresa u organizacion se haga bien su trabajo, venda muchos productos o
tenga éxito economico Yy financieros en lo que se ha propuesto, pero si no tiene un lider que se
destague en todos los ambitos, pero si los miembros no estan alineados o enfocados, siempre sera

una organizacion que va a estar en riesgo.
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Figura 40. Innovacion

Innovacioén

29) He participado en algun tipo de propuesta

tecnologica que mejore algun proceso dentro de la.. i

28) He buscado nuevos clientes o mercados
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3.00
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Adaptado de (Zempual, 2017, p.118).

Mediante la encuesta podemos concluir que la habilidad mas destacada de la innovacién
por parte de los miembros del supermercado el poleo es otorgar nuevas ideas para un nuevo sistema
que pueda ayudar con la productividad de la empresa, por otro lado, se debe mejorar en la
participacion de propuesta de herramientas tecnoldgicas que mejore algun proceso dentro de la
organizacion y seria fundamental para la transformacion de cada empelado y su crecimiento dentro
de la empresa, de esta manera se incrementan los beneficios para la mejora de la organizacion.
Chen (2021) nos habla de una dinamica social, empresarial y tecnolégica en un firme movimiento
y que cada vez se vuelve mas competitiva en el ambito empresarial, por eso, con o sin contingencia,
la innovacion siempre es supremamente importante, porque es la transformacién para el

crecimiento de las empresas y se refleja en el incremento de todos los beneficios.
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Figura 41. Procesos administrativos

Procesos administrativos

46) En mi trabajo se evaltan los resultados en base a
la planeacién establecida.
45) En la empresa se comparan los resultados con los
de afios anteriores.
44) En la empresa se toman decisiones en base a los
resultados obtenidos
43) En la institucion se evallan resultados en base a
estandares de desempefio.
42) Dentro de la organizacion a la que pertenezco se
establecen medias de control.
41) Los directivos conducen a sus subordinados para
que hagan su mejor esfuerzo.
40) En mi trabajo se tiene bien identificados a las
autoridades y directivos.
39) La institucion busca que los miembros realicen sus
actividades con todo su potencial.
38) En la empresa existe una de supervision directa
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37) En la organizacion orienta hacia el logro de las
metas mediante una comunicacion eficaz.
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Adaptado de (Zempual, 2017, p.119).

Se hallo que la habilidad mas destacaba de los procesos administrativos es la identificacion
a las autoridades y directivos con un promedio de 4.67, siendo asi una la habilidad mas destacada
de los procesos administrativos, sin embargo, una de las habilidades por mejorar es plantear la
filosofia empresarial como la mision y realizar un organigrama por cada departamento; la

realizacion de los procesos para marcar los objetivos establecidos es una habilidad de la cual se
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debe mejorar para una mejor toma de decisiones. Ramos (2022) habla de la importancia del
proceso administrativo se basa en que la implementacion eficaz de sus funciones le permite a la
compafiia alcanzar los objetivos establecidos por un determinado tiempo, teniendo en cuenta los
recursos disponibles en un estado impecable. Es decir, constituye el nicleo del trabajo de quienes

estan a cargo de la organizacion en todos los niveles para que las decisiones sean de manera

asertivas.

5.3 Plan de mejora Modulo Habilidades gerenciales

Tabla 4. Plan de mejora modulo 4

57

Plan de mejora modulo: Habilidades gerenciales

Objetivo Acciones Responsable Indicador
Impulsar las Asistir capacitaciones de Administrador Asistencia
habilidades gestion efectiva del tiempo  empleados

gerenciales en el
Supermercado el
poleo

Realizar actividades de
relajacion en el horario
laboral. Pausas activas

Administrador

Cronograma  de
pausas activas

Crear un programa de Administrador Plan de incentivos
incentivos
Crear elementos de Administrador Elementos de
planeacidn estratégica planeacion
estratégica
Realizar analisis Administrador Informe de
operacionales anuales contador operacién anual
Establecer un listado de Administrador Lista de metas
metas alcanzar empelados

Programa de intercambio
de liderazgo

Administrador

Seleccionar empleados con
potencial innovador

Administrador

Informe de
estrategias de
prueba

Informe de
innovacion

Crear un canal para las
recibir ideas innovadoras
de parte de los clientes

Administrador
empleados

Base de datos

Monitorear los procesos

Administrativo

Informes
administrativos
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6. Estudio de caso: Modulo Gerencia de proyectos
En este modulo se plasma el diagnostico y analisis de los procesos de gerencia de proyectos
en el Supermercado el Poleo. El cual, define la forma en que las decisiones son tomadas y la
priorizacion de tares y proyectos. Para el logro de ello, se emplea una encuesta como herramienta
de recoleccion de informacion desde fuentes secundarias, se analiza y finalmente se presenta un

plan de mejora para la empresa.

6.1 Instrumento de recoleccién de informacion

De la tesis doctoral de Lépez, (s.f). p.162 se identificO una encuesta que permite analizar
la gerencia de proyectos de la empresa objeto de estudio, por ende, fue aplicada al personal
directivo de la empresa (4 Personas)

Para ello, se copié textualmente la encuesta en un formulario de Google, que permite

facilitar su aplicacion y andlisis, se ubica en el apéndice E.

6.2 Hallazgos
El instrumento consto de 14 preguntas, que buscaban que los encuestados determinen una
calificacion de 1 a 7, siendo 1 totalmente de acuerdo y 7 totalmente desacuerdo.

Posterior a la aplicacion de la encuesta, se identificaron los siguientes hallazgos:
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Figura 42. Identificacion de oportunidades
1. Es importante que la identificacion de una nueva oportunidad represente un concepto que pueda

ser desarrollado con tiempo suficiente.
4 respuestas

3

1(25 %)

0(0 %) 0(0 %) 0(0 %) 0(0%) 0(0 %)

0

3 4 5 6 7

1 2
Adaptado de (Lépez, s.f, p.162).

El equipo directivo del Supermercado el Poleo afirma en un 75% que la identificacion de

oportunidades a tiempo es considerada un punto importante. En este sentido, se identifica un

eslabon con potencial de mejora, pues la falta de tiempo en un proyecto puede generar resultados

negativos por falta de organizacion y es correctamente percibido en la empresa. Cruz (2020)

afirman que la precision en el cumplimiento de los plazos y el uso responsable de los recursos es

fundamental en los procesos de gestion, donde los costos se justifican en relacion con el nivel de

actividad realizado y los riesgos no visibles. Y, por ende, el desarrollo de un proyecto sin

planeacidn ni organizacion de tiempo resultaria en sobrecostos.
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Figura 43. Factibilidad tecnoldgica de los proyectos

2. Mis nuevas oportunidades son tecnologicamente factibles de poder realizarse.
4 respuestas

2

1 (25 %) 1 (25 %)

0 (oI %) 0(0 %) 0 (0 %) 0 (ol %)

| |
5 6 7

0

1 2

Adaptado de (Lépez, s.f, p.162).

Seguidamente se cuestiond la percepcion en temas de factibilidad tecnoldgica de las
oportunidades que presenta el supermercado. EI 50% de la poblacion determino estar totalmente
de acuerdo en que estas son viables, por otro lado, el restante de la poblacion establecié un punto
medio entre 3 y 4. Actualmente la empresa maneja niveles tecnoldgicos bajos, por ende, son
diversas las oportunidades que presenta en estos temas. Rocha y Echavarria (2017) establecen que
efectivamente el aprovechamiento de oportunidades viables tecnoldgicamente facilita la gestion
de operaciones, pues les permiten a las empresas competir de manera efectiva, con mayores

accesos a la informacion y que finalmente son clave para generar mayor productividad.
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Figura 44. Visualizacion de oportunidades

3. Disfruto pensar o visualizar en nuevas oportunidades.
4 respuestas

2 2 (50 %)

1(25 %)

1(25 %)

0 (o‘ %) 0 (ol %) 0 (oJ %) 0 (o‘ %)

2 A A R 7

0

Adaptado de (Lépez, s.f, p.162).

Al cuestionar a la poblacion si disfrutaban de la visualizacion de oportunidades en la
empresa, se obtuvo que un 50% se encuentra totalmente de acuerdo, un 25% determino una
calificacion de 6 y el 25% restante en un punto medio de 4. Delfin y Acosta (2016) reconfirman la
importancia de dicha visualizacidn, consideran que son muchas las variables que determinan la
productividad y rentabilidad en una empresa, tales como: la globalizacion, los mercados
competitivos, el desequilibrio, los recursos, el progreso tecnoldgico, entre otros. Finalmente
puntualizan que alcanzar el crecimiento sostenible en temas economicos precisa que los

empresarios tengan la habilidad de ver en cada variable una oportunidad o ventaja.
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Figura 45. Aparicion de oportunidades via problemas
4. Las nuevas oportunidades surgen a menudo a través de la solucién a un problema especifico.

4 respuestas

3
3 (75 %)

1(25 %)

0 (ol %) 0 (o‘ %) 0 (0| %) 0 (ol %) 0 (0| %)

1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de (Lépez, s.f, p.162).

0

Se cuestion la percepcién de los administrativos del supermercado sobre la relacién entre
problemas y oportunidades. Se obtuvo que un 75% considera los problemas como una via para
identificar oportunidades. Para la RAE (2022) un problema es tedricamente la existencia
reconocida de una situacion sin opciones visibles de resolucion y que deben hallarse a través de
métodos cientificos. Con este concepto, se entiende que un problema brinda una ventana de
posibles soluciones, y que, por ende, la empresa debe escoger previo al analisis de alternativas,

cuél seria la mejor, y esta, puede convertirse en una oportunidad de mejora para situaciones futuras.

Figura 46. Retroalimentacion de clientes
5. La retroalimentacion de los clientes permite hacer grandes cambios de las nuevas

oportunidades.
4 respuestas

2

2 (50 %) 2 (50 %)

0 (0| %) 0 (0I %) 0 ((ll %) 0 (O‘ %) 0 (D‘ %)
0

1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de (Lépez, s.f, p.162).
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La retroalimentacién o el Feedback se consolidan como una técnica que permite evaluar el
desempefio y desarrollo de las personas, instituciones, empresas, y demas. (Perez, 2014).
Adicionalmente, Katherine (2019) complementa dicha perspectiva. Plantea que Ila
retroalimentacion se presenta como una oportunidad que le permite a las organizaciones, en la
cual, les brinda diferentes posibilidades de acceso a ventajas frente a la competitividad. En el
supermercado el poleo, el 100% de la poblacion esta totalmente de acuerdo y califica en un 6 la
afirmacion. Satisfactoriamente concordando con la bibliografia se hallé que la empresa utiliza la
experiencia de los clientes como una fuente de oportunidades de mejora y asi lograr atraer y

fidelizar clientes.

Figura 47. Diferencias anuales de oportunidades
6. Las oportunidades que he identificado a través de los afios han sido radicalmente diferentes

entre ellas.
4 respuestas

2

1 (25 %) 1 (25 %)

0(0 %) 0 (0 %)
0 |

1 2 3

Adaptado de (Lépez, s.f, p.163).

0 (oI %) 0 (ol %)

6 7

La poblacion encuestada considera que las oportunidades identificadas en su empresa han
variado en el transcurso de los afios, el 50% considera dicha afirmacion, el otro 50% se califica
entre 4 y 5 como puntos medios cercanos al desacuerdo. Se halla una poblacién divida, que debe

ser instruida. No es secreto para nadie los cambios que ha triado consigo la revolucion industrial,
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globalizacion, tecnificacion y diferentes movimientos sociales y econémicos que han modificado
la forma de comprar y vender. Agullé (1999) plasma que es los cambios y desarrollos en las
teorias de gestion y organizacion surgen como un resultado esperado de los cambios en los
entornos empresariales. Los cuales, estan en dindmico cambio actualmente. El autor enfatiza en
que los cambios pueden convertir estrategias fundamentales de éxito en fracasos futuros y que, por

ende, esa responsabilidad de la empresa mantenerse a la vanguardia.

Figura 48. Percepcion oportunista

7. Me describo a mi mismo como un oportunista
4 respuestas

2

2 (50 %)

0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %) 0 (0 %) 0(0 %)

0

1 2 3

Adaptado de (Lopez, s.f, p.163).

5 6 7

Williamsom (1975) define el oportunismo pretende satisfacer los intereses propios del
individuo o empresa con astucia. En este sentido, es aquella caracteristica que busca sacar maximo
provecho a cada situacion. Lo cual, en temas empresariales resultaria en posibles beneficios. Se
hallo una poblacion dividida, donde, el 50% se considera totalmente oportunista, sin embargg, el
50% restante se ubica en un punto medio calificado en 4, siendo esto, un valor o caracteristica

posible de ser potenciado a través de diferentes estrategias.
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Figura 49. Visualizacion de oportunidades

8. Es mas féacil visualizar oportunidades factibles después de haber entrado a un nuevo mercado.
4 respuestas

2
2 (50 %)

1 (25 %) 1(25 %)

0 (O‘ %) 0 (0‘ %) 0 (0I %)

5 6 7

Adaptado de (Lépez, s.f, p.163).

Mediante la encuesta se observé que la poblacion del supermercado el poleo considera lo
importante que visualizar un mercado. Se hayo que el 50% de la poblacion califican en 3 el hecho
de que las oportunidades son visibles para ellos al ingresar a un mercado nuevo. Hernandez (2017)
determina que es recomendable que el proceso se inicia realizando un estudio profundo de lo que
se puede ofertar. Analizando si existe algin espacio dentro del mercado que pueda ser solventado

por la empresa o si se puede crear una necesidad nueva, acorde al mercado (Emprendedores, 2017).

Figura 50. profundizacion en mercados

9. Regularmente se requiere profundizar en un mercado en particular para identificar buenas
oportunidades
4 respuestas

2

1 (25 %) 1(25 %)

0 (ol %) 0 (0| %) 0 (o‘ %) 0 (oI %)

0

1 2

Adaptado de (Lépez, s.f, p.163).

5 6 7
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La poblacion del supermercado considera la importancia de profundizar el mercado para
poder identificar las oportunidades, sin embargo, el 50% esta totalmente de acuerdo en que es
necesario estudiar el mercado para obtener mejores oportunidades. Es necesario entender el rumbo
y caracterizacion de la empresa, su proyeccion, sus recursos, fortalezas y capacidades. Chehtman
(2021) afirma que es posible hallar las oportunidades estudiando los cambios del entorno basados
en las variables tecnoldgicas y cientificas. Un ejemplo de ello es la llegado del internet y los
teléfonos inteligentes que han permitid que empresas nuevas con modelos de operar diferentes

tengan espacio en el mercado actual.

Figura 51. Confianza en oportunidades

10. Lo mas importante es creer que la nueva oportunidad se puede realizar.
4 respuestas

2

1 (25 %)

0(0 %) 0(0 %) 0(0 %) 0(0 %)

1 2 3 4 5 6

Adaptado de (Lopez, s.f, p.163).

Al cuestionar la poblacion analizamos que la mitad de los encuestados creen en la nueva
oportunidad, se obtuvo que el 50% estéa totalmente de acuerdo, el 25% de la poblacion esta un poco
de acuerdo en un punto 3 creyendo regularmente en las nuevas oportunidades, y el otro 25%
faltante no esta de acuerdo en creer que las nuevas oportunidades se pueden realizar. Sabater
(2020) especifica que los pensamientos psicolégicos y la manera en la cual se perciben son

variables determinantes. Afirma que la perspectiva puede definir el rumbo de cada situacion, ya
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sea el victimismo donde no se haya solucion, o, por otro lado, cuando son tomadas desde la
responsabilidad es posible estudiarla de forma completa y de esta manera prever posibles

dificultades.

Figura 52. Relacion entre oportunidades

11. Mis nuevas oportunidades son relaciones entre siy las he visto en otros contexto.
4 respuestas

3
3 (75 %)

1(25 %)

0 (Ci %) 0 (Ol %) O(O‘ %) 0(0‘ %) CI(OI %)

1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de (L6pez, s.f, p.163).

0

Observando las respuestas de la poblacion mediante la encuesta, se identifico que el 25%
de la poblaciéon ve las nuevas oportunidades totalmente, por otro lado, el 75% restante de la
poblacion establecié un punto menos calificando la visibilidad de estas oportunidades en un 2.
Adicionalmente, Mufoz (2022) afirma que las empresas prestan constante atencion a la
identificacion y relacionamiento de las oportunidades y necesidades de los consumidores. Para de
esta manera, lograr identificar o presentar un producto o servicio que pueda satisfacer dicha

necesidad y que la empresa obtenga beneficios econdmicos productos de la idea de negocio.
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Figura 53.0rigen de oportunidades nuevas

12. Las nuevas oportunidades generalmente provienen del mercado o de cambios tecnolégicos.
4 respuestas

4 (100 %)

0 (ol %) 0 (ol %) 0 (ol %) 0 (0| %) 0 (0| %) 0 (Ci %)
0
1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de (Lbpez, s.f, p.163).

Se cuestion la percepcion de los administrativos del supermercado interrogando de la
manera en que provienen las nuevas oportunidades, sin embargo, se hall6 que toda la poblacion
estd de acuerdo en que las oportunidades provienen del mercado y los cambios tecnoldgicos. Se
identificaron antecedentes que reconfirman el hecho de que la tecnologia ha logrado transformar
los mercados trayendo consigo posibilidades nuevas, respaldan que dichos cambios son constantes

y en muchas ocasiones suponen posibles oportunidades exitosas (Empresa, 2013).

Figura 54. Percepcién de las oportunidades

13. Usualmente puedo percibir una nueva oportunidad mejor que un analista estando relajado fuera

de mi area de trabajo.
4 respuestas

2
2 (50 %) 2 (50 %)

0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %)
o | | | | |
1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de (Lépez, s.f, p.163).
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Se cuestiond la percepcion en temas de percibir nuevas oportunidades que presenta el
supermercado. ElI 50% de la poblacion califica en 3 la capacidad que tienen para percibir
oportunidades nuevas, por otro lado, el 50% de los encuestados restantes lo califican en un 6,
estando casi totalmente en desacuerdo. Maldonado (2021) afirma que hoy en dia, la mano de obra
es diversa, lo cual, indicaria que hay posibles trabajadores con diferentes antecedentes formativos
y empresariales. Por tanto, recomienda que los empresarios manejen politicas laborales que eviten

que los mismos empleados desempefien sus funciones de la manera necesaria para la empresa.

Figura 55. Oportunidades direccionan a nuevas oportunidades
14. Una nueva oportunidad por lo comun orienta hacia la obtencidn de otra oportunidad.

4 respuestas

3
3 (75 %)

1(25 %)

0(0 %) 0(0 %) 0(0 %) 0(0 %) 0(0 %)
0

1 2 3 4 5 6 7

Adaptado de Lopez, s.f, p.164).

Anteriormente se cuestiond el personal administrativo del supermercado considerando que
la oportunidad conecta con otras oportunidades, en la cual el 75% esta totalmente de acuerdo,
seguidamente el 25% estd en el punto 2, en este sentido la mayor parte de la poblacion del
supermercado creen en las oportunidades que orientan hacia otras nuevas oportunidades.
Chehtman (2021) considera que posterior a la caracterizacion de la empresa, el paso a seguir es
andlisis del mercado, donde, se puedan evaluar las necesidades de la empresa en perspectiva con

los clientes y su nivel de satisfaccion. Para el logro de lo anterior, deberan investigar en las
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oportunidades y modelos de negocio, identificando valores de marca, competidores, consumidor,
entre otras variables que determinan la posibilidad de ingresar en los mercados y las probabilidades
de éxito.

6.3 Plan de mejora gerencia de proyectos

Tabla 5. Plan de mejora modulo 5

Plan de mejora modulo: gerencia de proyectos

Identificar Realizar  estudios  de Profesional de Informe de
oportunidades de mercado semestralmente mercadeo estudio de
crecimiento en el mercado
Supermercado el Organizar reuniones Administrador y Informe de
poleo trimestrales para la empleados mejoras

evaluacion de proceso

actuales

Realizar reuniones Administrador

semestrales de lluvias de

idea para analizar

problemas resueltos

Desarrollar un proyecto de
viabilidad de inversién en
un sistema de facturacion
electronico

Contador,
administrador

Presentacion del
proyecto

Implementar la Administrador Informe de
metodologia PPO para la reunién y arbol
resolucion de problemas del problema

Crear estrategias para Administrador Informe de

buscar oportunidades en el
mercado

estrategias del
mercado

Utilizar las redes sociales Administrador Informe de

para identificar nuevas resultados de

oportunidades estrategias de
mercado

Crear un listado de Administrador Informe del

argumentos para visualizar mercado

el mercado.

Realizar una busqueda de Administrador y Gestion de

los clientes descontentos en empelados procesos

el sector.

Buscar oportunidades por Administrador y Eficiencia y uso

medio de la tecnologia profesional en de tecnologia

computacion
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7. Conclusiones

Una vez analizado cada una de las areas de estudio y habiendo propuesto un plan de mejora

se concluyo que:

El &rea de gerencia de marketing en el supermercado El poleo es nula. A lo largo de los
afios han existido algunos esfuerzos por tener o utilizar redes sociales y las tecnologias
como un medio de publicidad, sin embargo, ninguno de sus esfuerzos ha sido exitoso ni se
le ha invertido el suficiente tiempo y dinero requerido.

Si se pretenden lograr resultados positivos a través de estrategias de mercadeo, publicidad
y marketing es indispensable que dentro del supermercado se contrate una persona
profesional en el area que pueda establecer un plan de accion. Asimismo, son necesarias
diferentes actividades indispensables dentro de un proyecto o area de marketing.

En el supermercado el poleo la gestion financiera se maneja Unicamente con la contratacion
de los servicios de un contador externo. Las compras y ventas no son pronosticadas. Se
cuenta con una base de datos, sin embargo, el administrador y la persona encargada de las
operaciones diarias no accede a esta base de datos, es decir, las compras se hacen al tanteo.
Con esa informacion se entiende la necesidad del supermercado de implementar un sistema
electronico de inventarios y facturacion que le permita tener mayor control sobre las
finanzas de la empresa y asi mismo evitar pérdidas econémicas.

Las habilidades gerenciales le permiten a una empresa o a un administrador potenciar los
posibles resultados que puedan tener dentro de una empresa. Dentro del supermercado el
poleo se fomenta el respeto por los individuos, la autoridad y habilidades individuales. Sin
embargo, no se realizan acciones que permitan potenciar las habilidades grupales e

individuales de los mismos, la organizacion no tiene acciones definidas que les permite
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trabajar este numeral. Se recomienda y se concluye que es necesario realizar actividades
ya sean capacitaciones o espacios de encuentro que permitan que el equipo de trabajo pueda
potenciar sus habilidades y que esto pueda repercutir sobre la mejora en su desempefio.

e La utilizacion de estrategias de negociacién permite a una organizacion impulsar los
resultados positivos posibles en un proceso de compra o venta. El supermercado del poleo,
teniendo en cuenta la naturaleza de sus actividades de comercializacion de bienes de
primera necesidad, tiene una tarea compleja. Se les dificulta pronosticar o saber de
antemano quiénes van a ser sus clientes en un dia de trabajo, por ende, se concluye que las
estrategias de negociacion deben estar enfocadas en el alcance de los mejores beneficios
para la empresa y al mismo tiempo deben crear un manual para los procesos de venta y
posterior a ello capacitar a los empleados para el cumplimiento de ello.

e Dentro de la empresa objeto de estudio no se realiza gestion de proyectos, es decir, no hay
una planeacion especifica para las actividades a realizar se trabajan netamente por
operaciones y por ventas. Las propuestas de mejora que se identifican en las operaciones
del supermercado son identificadas por la parte directiva y se toman medidas correctivas
de acuerdo con subjetividad de la persona que lo identifiqgue, no se realiza ninguna
planeacién o estudio. Se concluye que es necesario la creacion de una base de datos y la
creacién de un manual para la gestion de proyectos que permita que el supermercado pueda
generar mejores alternativas de solucién o mejores proyectos que le permita expandir su

mercado.
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Apendices

Apéndice A. Gerencia de Marketing

Gerencia del marketing del
Supermercado el Poleo

El objetivo de esta encuesta es dar a conocer como se realiza la gestion de marketing en
el super mercado el poleo con fines investigativo

* Indica que la pregunta es obligatoria

Tengo un plan claro con fechas de publicaciones, ejecuciones, responsables, *
métricas
1 2 3 4 5
Negativo ) (& / \ &) Positivo
Mido el alcance e impacto de las publicaciones en las redes sociales de mi *

empresa



ESTUDIO DE CASO

Apéndice B. Gestion financiera del Supermercado el Poleo

Preguntas  Respuestas (@  Configuracion

Gestion financiera del supermercado el Poleo

El presente formulario tiene Ia finalidad de conocer |a sitacion actual y perspectiva del personal del
supermercado el poleo en relacien con el area finaniciera de la empresa. Este formulario netamente usado con
fines educativos.

Por favor contestar con sinceridad de manera que permita aclarar el objetivo propuesto para la investigacion.
Lea detenidamente antes de contestar Califique en escala de 1 al 4 as preguntas en donde

« 4 Muy bueno o Afto
« 3 Bueno o Medio
+ 2 Regular o Bajo
s 1MalaoNulo

1. ¢En cudnto cree usted que su nivel de vida mejoraria si la empresa logra un crecimiento
ecenémico y financiero?

2. ¢5ila empresa le brinda incentivos par cumplimiento de objetivos, en cuanto cree usted
que mejoraria la productividad de la misma?

lneoxwe
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Apéndice C. Estrategias de negociacion en el Supermercado el Poleo
a Estrategias de negociacion en el Supermercado el Poleo ¥y 6 @ © ¢ H ﬁ

Preguntas  Respuestas (@  Configuracion

Estrategias de negociacion en el Supermercado el
Poleo
El presente formulario tiene 1a finalidad de conocer la sitacion actual y perspectiva del personal del

supermercado el poleo en relacien con el area finaniciera de la empresa. Este formulario netamente usado con
fines educativos.

Por favar contestar con sinceridad de manera que permita aclarar el objetivo propuesto para la investigacion.

PO Fwe

1. ¢Conoce acerca de las estrategias de negociacion de ventas?  *
si

No

2. ;Utilizan estrategias de negociacion de ventas donde usted labora?

Si

No

Procesando solicitud...
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Apéndice D. Habilidades gerenciales Supermercado el Poleo

a Habilidades gerenciales Supermercado El Poleo (& ¥r

Seccion 1de 7

Preguntas  Respuestas (@  Configuracion

Habilidades gerenciales Supermercado El o
Poleo
El presente formulario tiene la finalidad de conocer la percepcidn actual y perspectiva del personal del

supermercado el poleo en relacion con las habilidades financieras. Este formulario netamente usado con fines
educativos.

Por favor contestar con sinceridad de manera que permita aclarar el objetivo propuesto para la investigacion.
Califique cada pregunta con |a siguiente escala.

5.- Totalmente de acuerdo 4.- Parcialmente de acuerdo 3.- Indeciso
2- Parcialmente en desacuerdo 1.- Totalmente en desacuerdo

Después de la seccién 1 Ir a la siguiente seccién -

En relacion al MANEJO DEL ESTRES. (Desde el punto de vista personal). b H

Califigue cada pregunia con |a siguiente escala.
5.- Totalmente de acuerdo 4.- Parcialmente de acuerdo 3-- Indeciso
2.- Parcialmente en desacuerdo 1.- Totalmente en desacuerde

lnpe+we
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Apéndice E. Gerencia de proyectos del Supermercado el Poleo

Se guardaron todos los
cambios en Drive

E Gerencia de proyectos del Super mercado el poleo & ¥

Preguntas  Respuestas Configuracion

Gerencia de proyectos del Supermercado el poleo
El presente formulario tiene la finalidad de conocer la percepcion actual y perspectiva del personal del
supermercado el poleo en relacion a gerencia de proyecios. Este formulario netamente usade con fines
eouCativos.

Por favar contestar con sinceridad de manera que permita aclarar el objetivo propuesto para la investigacion.

Califique cada pregunta con la siguiente escalade 1a7

MEDFwe

1. Es importante que |a identificacion de una nueva oportunidad represente un concepto que
pueda ser desarrallado con tiempo suficiente.

Totalmente deacuerdo oo o S o SN ! Totalmente desacuerde

2. Mis nuevas opertunidades son tecnolégicamente factibles de poder realizarse. *

Totalmente deacuerdo \ S o /oA o S C ! Totalmente desacuerdo
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