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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como fin disefiar un plan estratégico de comercializacion en la
empresa JJEDC Inversiones y Suministros, C.A. Se enmarca en el paradigma positivista, es
de tipo descriptivo, con disefio de campo, debido a que busca caracterizar un hecho,
fendmeno, individuo o grupo, con el objeto de establecer su estructura o comportamiento, en
la misma, el investigador obtiene la informacién directamente de la poblacion, pero no altera
las condiciones existentes. Se utilizO como técnicas de recoleccion de informacion la
encuesta, apoyandose del instrumento de recoleccion de informacién; denominado
cuestionario. Este fue aplicado a tres (3) personas que conforman el total de la poblacion. El
cuestionario contiene preguntas cerradas, con trece (13) items especificos con alternativa de
respuesta dicotomica (si/no). Luego de recolectada, analizada e interpretada, la informacion.
Se concluye que todo el personal conoce la necesidad de la implementacion de un plan
estratégico de comercializacion, el cual le sirva de guia y herramienta en la toma de sus
decisiones, se evidencia un claro compromiso a la mejora del proceso, y se determina
ausencia de experiencia técnica en la elaboracién de planes estratégicos, asi como
debilidades; en el area organizacional, aunque la empresa cuenta con departamento, los
mimos son pasados por alto haciendo caso omiso a sus funciones y roles, de igual forma, en
al area comercial en el proceso de la investigacion se encontraron varios puntos vulnerables,
que disminuyen la rentabilidad de la empresa, por otro lado en el area de administracion y
finanzas, asi como almacén y distribucion, poseen problemas que impiden el buen
funcionamiento de la entidad, para la solucion de estos problemas y debilidades, se disefié un
plan estratégico de comercializacion para la empresa JJEDC Inversiones y Suministros, C.A.

Descriptores: Plan estratégico, comercializacion, empresa, proceso de comercializacion.



INTRODUCCION

Dicho trabajo por encontrarse enmarcado en la modalidad de proyecto factible quedo
estructurado en cinco momentos en donde el MOMENTO I: Situacion Objeto de Estudio
contiene la descripcion detallada de la situacion de la empresa JJEDC Inversiones y Suministros,
C.A., donde se hace una descripcion de la problematica se establecen los objetivos general y
especificos de la investigacion, las razones que lo justifican, asi como los alcances y delimitacion

del estudio.

El MOMENTO II: Denominada soporte conceptual, aqui se hace la resefia de los
antecedentes, bases tedricas y el cuadro de operacionalizacion de variables, los cuales sirvieron
de sustento y orientacion para analizar la realidad, asi como guiar la interpretacion de resultados

y la operacionalizacién de la variable.

En el MOMENTO III: Orientacion Procedimental, donde se especifica la naturaleza de la
investigacién, paradigma, enfoque, tipo de investigacion, estrategias procedimentales de
desarrollo de la investigacion.

De igual forma, el MOMENTO IV: Resultados de la Investigacion, donde se expone y
explica detalladamente el analisis e interpretacion de los resultados organizados en cuadros y los

gréaficos si con la propuesta disefiada. Por ultimo se comparte la propuesta.

En el Momento V: Viene a ser el espacio donde se reflejan las conclusiones a las cuales

llegd el investigador y las recomendaciones pertinentes para resolver los problemas.

Por ultimo, se presentan las referencias bibliograficas y el conjunto de anexos utilizados

para el proceso de investigacion.



MOMENTO I

SITUACION OBJETO DE ESTUDIO

Descripcion Detallada de la Situacion Objeto de Estudio

Hoy en dia las empresas enfrentan grandes retos en este mundo globalizado, dentro de
ellos se puede destacar la comercializacion, siendo esta el conjunto de acciones y procedimientos
que utiliza la empresa para introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion.
Para ello, debe planear y organizar las actividades necesarias para posicionar una mercancia o
servicio logrando que los consumidores lo conozcan y lo consuman.

Es de precisar que, dentro de los objetivo de la comercializacién se tienen el obtener y
conservar un cliente, hacer que los compradores existentes prefieran hacer negocios con la
empresa y no con los competidores. Ello trae como beneficios el facilitar el acceso y la
permanencia de un producto en un determinado mercado, ayuda a crear y mantener la imagen de
un pais y fortalecer la presencia de las empresas y sus productos dentro de un ambito global.

En la actualidad en Venezuela el desafio que enfrentan las empresas para comercializar
sus productos es mucho mayor, segin Blanco (2017), se presenta un escenario que se ha vuelto
sorpresivo, discontinuo e impredecible. Caracterizado por la escasez de divisas, falta de materias
primas (junto con la imposibilidad de adquirirlas), estrictas regulaciones gubernamentales,
inseguridad personal y juridica, contraccién de la demanda, crisis politica y social. Dicho
panorama afecta el desempefio de las empresas, donde muchas empresas han cerrado
operaciones, y otras han encontrado el camino para mantenerse operativas, logrando salvar sus
operaciones con la adopcion de un plan estratégico o un conjunto de estrategias que le han
permitido hacer frente a las mismas y mantenerse en el mercado.

Con lo antes compartido, se puntualiza que la empresa JJEDC Inversiones y Suministros,
C.A., no escapa en verse afectada en cuanto a la comercializacion de sus productos, la misma
tiene por objeto comprar y vender repuestos para maquinarias utilizadas en empresas
industrializadas, entre ellos, se pueden mencionar; rodamientos, estoperas, chumaceras, pifiones,

cadenas entre otros.



Es de resaltar que, el investigador labora en la organizacion, el mismo luego de establecer
varias conversaciones con el gerente general quien es el duefio de la empresa y apoyado en la
observacion, determind la siguiente problemética, bajas ventas, pocos clientes, pocos
proveedores nacionales, un solo proveedor internacional y al comprarle llega con retraso la
mercancia, se otorga créditos a los clientes aun y cuando existe la ausencia de créditos por parte
de los proveedores, de los pocos clientes solo uno compra constante, no hay posicionamiento en
el mercado, no hay existencia de inventarios.

Es de acotar que, la problematica antes descrita es causada por la ausencia de un plan
estratégico de comercializacion, para ello el investigador se establece como objetivo general
“Disefiar un plan estratégico de comercializacién en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A.”, el mismo permitira erradicar la problematica, conllevando a aumentar las
ventas, aumentar la cartera de clientes, lograr posicionamiento en el mercado, mantener un stop
de inventarios de mercancia o repuestos, aumentar la cartera de proveedores, controlar los
tiempos de cobranzas entre otras. Ante esta realidad que se plantea, seria bueno plantearse las
siguientes interrogantes:

¢Existird la necesidad de disefiar un plan estratégico de comercializacién en la empresa
JJEDC Inversiones y Suministros C.A.?

¢ Qué procesos de comercializacion se deben tomar en cuenta para el disefio de un plan
estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.?

¢Sera viable el disefio de un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC

Inversiones y Suministros C.A.?

Objetivos
General
Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A.

Especificos

Diagnosticar la necesidad de disefiar un plan estratégico de comercializacion en la
empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.
Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y

Suministros C.A.



Validar técnica y metodoldgicamente el plan estratégico de comercializacion en la

empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.

Justificacion e Importancia

Es de resaltar que, la justificacion de una investigacion viene a ser el apartado en el cual
se exponen todas aquellas razones que han motivado al investigador a llevar adelante la
investigacion, todo ello indicado por el autor Arias (2016). Con lo antes compartido, se puede
precisar que ocupa a este espacio todo el fundamento que valida una investigacion. En la
justificacion el investigador debe ser capaz de explicar y detallar la relevancia del estudio.

Desde el punto de vista metodoldgico, esta investigacion se justifica gracias a que se
generara un nuevo conocimiento, al disefiar un plan estratégico de comercializacion para la
empresa, con ello, queda demostrado que se obtendra nuevo conocimiento, valido y confiable
para la empresa, luego de evaluar su situacion problematica, como lo es ausencia de un plan
estratégico de comercializacion, se investigara para realizarle su plan estratégico de
comercializacion, buscando con ello, que se posicione en el mercado, aumente sus ventas entre
otras.

De igual manera, la misma se justifica desde lo académico y socio politico, debido a que
esta investigacion puede ayudar, a otros investigadores y a diferentes empresas que se encuentren
con un nivel bajo de comercializacion, ello le permitird evidenciar como subsanar la debilidad
con el cumplimiento del objetivo general titulado “Disefiar plan estratégico de comercializacion
en la empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.”. Con ello, se puntualiza como a través del

conocimiento contable un investigador ofrece una herramienta que erradicara el prometa tratado.

Alcance

El alcance de la investigacion para Sampieri (2006), viene a ser el espacio que detalla las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,
objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis. EI mismo permite mostrar con

precision los angulos o dimensiones de un fendmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion.



En cuanto a esta investigacion su alcance esta dirigido a la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A., la misma esta ubicada en la carrera 39 entre calle 20 y 21, Edif. la Princesa, asi
como en sus almacenes, ubicado en la carrera 36, entre calle 27 y 28. El objetivo de la misma es
“Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A.”, el mismo le permitird subsanar la problematica presentada.

Es de precisar que el alcance temporal, de la misma se caracteriza por llevarse a cabo en
el periodo 1-2023 del semestre académico, el cual debe ir en sintonia con las semanas
establecidas en el TEG.

De igual forma se comparte que la investigacion se vincula con la linea operativa de
investigacion del TSU en Contaduria titulada “Contabilidad de Gestion Sostenible”, la cual
busca resaltar la importancia de incorporar el desarrollo sostenible en las empresas, a través del

ejercicio de la profesion contable. Apegada al eje tematico Control de Gestion.



MOMENTO II

SOPORTE CONCEPTUAL

Para introducirnos al actual tema de investigacion, se requiere una fundamentacién, que
nos permita de manera explicita demostrar las bases tanto tedricas o conceptuales, asi como el
método de trabajo, en la que toda ciencia se basa, permitiéndonos conocer la perspectiva o
enfoque de una investigacion, como muy bien lo describe Martinez (2012), “El marco teorico o
conceptual es en realidad una investigacion bibliogréfica que habla de las variables que se
estudiaran en la investigacion, o de la relacion existente entre ellas, descritas en estudios

semejantes o previos” (p.1).

Antecedentes

Resulta oportuno el aporte que hace, Rojas (2011), el cual manifiesta que los
antecedentes constituyen “el conjunto de hechos, estudios y datos que han precedido a la
formulacion del problema que se investiga y que sirven para conocer, aclarar, juzgar e interpretar
el estado actual de la situacion que se pretende estudiar” (p. 112). En cada trabajo de
investigacion es necesario escudrifiar literatura existente sobre temas relacionados, esta literatura
puede incluir; trabajos de grado, postgrado, resultados de investigaciones, articulos, revistas,
conferencias y fuentes primarias que aporten datos a dicho estudios. Teniendo en cuenta la
existencia de antecedentes de otros investigadores, que se relacionan con el tema, a continuacion
se comparten los antecedentes vinculantes a esta investigacion:

En el ambito internacional nos encontramos con la investigadora Mestanza (2018),
presento un estudio para la Facultad de Ciencias Administrativas y Recursos Humanos Escuela
Profesional de Administracion, Chiclayo, Perq, titulado: Propuesta de un Plan Estratégico en
la Empresa “El Super S.A.C” para Incrementar las Ventas, en el Periodo 2018-2022, para
optar el titulo de licenciada en administracion, su objetivo general se enfocd en elaborar la
propuesta de un plan estratégico para incrementar las ventas en la empresa EL SUPER S.A.C.,
en el periodo 2018-2022, en la investigacion fue utilizado un disefio mixto (cuantitativo-
cualitativo), de tipo descriptivo y propositivo.

Como técnica de recoleccion de informacion se aplico el instrumento tipo entrevista a

profundidad, de igual manera, un instrumento tipo encuesta. La poblacion objeto de estudio son
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todos los clientes que compran en EL SUPER S.A.C., el gerente resalta que, la cantidad estimada
de clientes por dia es de 1 000 personas, resultando una muestra de 278 clientes siendo un tipo de
muestreo probabilistico aleatorio simple por conglomerado. En conclusion, la muestra para la
“Encuesta” fue de 278 clientes, que forman parte de los criterios de inclusion, y los de exclusion
son: el Area de gerencia, administrativo y contabilidad. Para el instrumento “Entrevista a
profundidad”; la muestra fue de 2 personas que corresponden al gerente y administrador de la
empresa EL SUPER S.A.C., que forma parte del criterio de inclusion; y los de exclusion son: el
Area de contabilidad y clientes.

Una vez analizado los resultados se concluye que EL SUPER S.A.C. tiene variedad y
calidad en sus productos, precios bajos, no invierte en publicidad y carece de un plan estratégico.
Las principales estrategias que la empresa deberia implementar son construir apoyandose en los
puntos fuertes, reforzar las areas vulnerables, concentrar la inversion en segmentos con alta
rentabilidad y bajo riesgo, penetracion de mercado, desarrollo de nuevos mercados y desarrollo
del producto. Ademas, el plan de accion que la empresa debe desarrollar estd conformado por
perspectiva, objetivo, estrategias, tacticas, actividades, el tiempo para realizarlas, el costo, el
indicador que permitird cumplir con lo propuesto y los criterios de aceptacion.

Este antecedente internacional se vincula con el presente trabajo de investigacion, en
vista que toca el topico de un plan estratégico, el cual es considerado de vital importancia, ya que
en un entorno competitivo es imposible lograr los objetivos sin un plan correctamente definido,
si éstos son utilizados de manera éptima, eficaz y adecuadamente se garantizaria la consecucion
de los objetivos y metas de la organizacion.

En este mismo sentido, en un ambito nacional fue de gran ayuda la investigacion de
Carujo (2021), el cual presento un estudio en la Universidad Catdlica Andrés Bello, Caracas,
Venezuela. Como parte de los requisitos para optar al titulo de Ingeniero Industrial, titulado:
Propuesta de Mejora para la Gestion del Sistema de Produccion y Comercializacion de la
Empresa Forestal Trillium de Venezuela C.A., cuyo objetivo general fue desarrollar una
propuesta de mejora para la gestion del sistema de produccion y comercializacion de la empresa
Forestal Trillium de Venezuela C.A. La investigacion se enmarco en una investigacion de tipo
descriptiva, con un disefio de investigacién no experimental, de campo y documental, se efectud
un diagnostico del proceso actual en la empresa a través de herramientas de analisis y mejora de

Procesos.



Como técnica de recoleccion de informacion se utilizd revision documental trata de
encontrar informacion escrita, ya sea bajo la forma de datos que pueden haber sido producto de
observaciones o de mediciones hechas por otros, asi como la entrevista no estructurada es una
técnica donde no se dispone de una guia de preguntas elaboradas, ademas de la observacion
directa es una técnica para visualizar o captar mediante la vista, en forma sistematica, cualquier
hecho, fendmeno o situacion que se produzca en la naturaleza o en la sociedad, en funcion de
unos objetivos.

Con base en los resultados, se logré detectar los problemas que tienen mayor incidencia.
A partir de esto, se plasmo una serie de soluciones en la propuesta de mejora. Finalmente, se
validé cada solucion en funcion a una serie de criterios, los cuales determinaron el porcentaje de
aceptacion de dicha proposicion.

La utilizacion de este trabajo de grado como antecedente se debe a la vinculacion que
posee con la comercializacion, la cual tiene como objetivo obtener y conservar un cliente y
también, hacer que los compradores existentes prefieran realizar negocios con la empresa en
cuestion y no con los competidores.

Por ultimo se comparte, otro antecedente nacional, como lo es el de Salazar (2019), la
cual presento un estudio la Universidad Central de Venezuela, Caracas, Venezuela, titulado; Del
Grano a la Taza; Disefio de un Plan Estratégico de Mercadeo para Posicionar la Marca
Glorias del Café en el Mercado Venezolano segun Modelo del Mercado Convencional, para
optar al titulo de Licenciada en Comunicacion Social, su objetivo general estuvo basado en
disefiar un plan estratégico de mercadeo para posicionar la marca Glorias del Café en el mercado
Venezolano segin el modelo del Mercadeo Conversacional. Dicha investigacion se enmarco en
un enfoque cualitativo, se implementé un marco de investigacion proyectiva, la intencion es
elaborar una propuesta que sirva como modelo viable para dar una solucién a como lograr el
posicionamiento de la marca Glorias del Café en el mercado Venezolano.

Como técnicas de recoleccion de informacion, se empled la observacion participante esta
técnica, permitio auditar los canales de comunicacion, digitales y fisicos, utilizados por la marca
Glorias del Café. También otras técnicas como la entrevista abierta o entrevista en profundidad,
se aplicaron a personas calificadas en cada tema a consultar. La revision documental fue otra
técnica utilizada la cual se empled para fundamentar el basamento tedrico, institucional y legal

de la investigacion. De igual forma, se aplico la encuesta esta técnica permitio consultar las



percepciones y el nivel de conocimiento que tienen los consumidores finales y prospectos sobre
la marca y sus comunicaciones

Una vez analizado los resultados se concluye que los VVenezolanos son grandes tomadores
de café. Asi lo demuestran las estadisticas, que ubican la bebida como la segunda mas consumida
en el pais. A pesar de las dificultades del entorno, el interés y demanda del café de alta gama no
ha disminuido, todo lo contrario. Por estas razones se considera que las acciones de promocién y
comunicacion planteadas pueden ser bien recibidas por el publico y ayudar a que la marca
Glorias del Café logre el posicionamiento deseado. Se recomienda incorporar a la gerencia un
especialista en mercadeo que se encargue de disefiar, ejecutar y evaluar las estrategias de
promocion y comunicacion que requiere la empresa. También es importante que realice
investigaciones de mercado de forma regular, para mantener a la empresa actualizada de lo que
sucede en su entorno.

Este antecedente nacional se vincula con el presente trabajo de investigacion, en vista de
que se enfoca en un plan estratégico, el cual es un método que permite que las empresas
desarrollen el cumplimento y consecucion de metas de alto nivel a largo o mediano plazo,
permitiendo tomar decisiones coherentes con los objetivos propuesto en el plan estratégico.

Los antecedentes antes mencionados, fueron investigaciones, que sirvieron como
referencia y base fundamental, para la investigacion realizada que permitié comprender de mejor
manera la realizacion de un plan estratégico de comercializacién en sus distintos procesos y areas
de aplicabilidad, demostrando la importancia de plantear estrategias que ayuden al buen

desenvolvimiento de una empresa.

Bases Teoricas
Toda investigacion tiene que plasmar un capitulo donde se detallen las bases tedricas, son
estas la rama conceptual, definiciones y fundamentos que nutren la investigacion. Por ello, el
autor Arias (ob. cit), menciona lo siguiente “las bases tedricas implican un desarrollo amplio de
los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para
sustentar o explicar el problema planteado” (p. 107). Es decir, son todas aquellas teorias,
conceptos, caracteristicas, funciones que estan relacionadas con el tema de estudio, estas

permitiran al investigador compilar informacidn que sustente el tema abordado. En este orden de



ideas, se presentan una serie de elementos basicos y conceptos que permitiran dar cumplimiento

a los objetivos de esta investigacion.

Empresa
Es dificil obtener un consenso cuando se habla de definir que es una empresa, razén por
la cual, existen diversas definiciones o conceptos al respecto, a lo cuales se hara referencia,
obteniendo asi un panorama amplio y completo dicha palabra. Entendido este punto, podemos
mencionar a Garcia y Casanueva (2011), quienes definen a la empresa como:

“Una entidad conformada béasicamente por personas, aspiraciones, realizaciones,
bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le permite
dedicarse a la produccion y transformacién de productos y/o la prestacion de
servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la
finalidad de obtener una utilidad o beneficio” (p.3)

Por su parte, Reyes (1966), dice que “la empresa esta integrada por: a) bienes materiales,
b) hombres y c) sistemas; y agrega que la empresa puede ser estudiada en cuanto al aspecto:
econdmico, juridico, administrativo, sociologico y de conjunto” (p.75). Lo antes referido,
permite definir empresas como unidad productiva agrupada y dedicada a desarrollar una
actividad econémica con animo de lucro, tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su
participacion en el mercado de bienes y servicios, haciendo uso de los factores productivos

trabajo, tierra y capital.

Plan
El plan viene a ser para los autores Ordaz y Saldafia (2006), un pardmetro técnico,
politico del cual enmarca programas y proyectos que ayudan a toma de decisiones, en base a sus
lineamientos, estrategias, prioridades, asignacion de recursos, entre otros que son indispensables
para una buena planeacion. Por lo antes expuesto, se puede decir que, el plan es un modelo
sistematico que detalla tareas y procedimientos especificos, las mismas que deben llevarse a cabo
con el fin de lograr un mejor objetivo, también se le puede considerar como el conjunto de

perspectivas o previsiones, o un instrumento eficaz y de gran utilidad para la planificacion.
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Importancia del plan

En este orden de ideas Oliva y Pizarro (2011), plantean que un plan es de gran
importancia, por ser un documento escrito en el cual se detalla cualquier proyecto empresarial, se
toma en cuenta la descripcidn y evaluacion sobre una oportunidad de negocio, asi como el poder
analizar el mercado potencial, la valoracién de sus capacidades y las estrategias que se
determinaran para cumplir sus objetivos. Es indispensable saber que para lograr un buen plan se
debe conocer primero la situacion y la evolucion de su sector en donde se va desarrollar la
actividad, es importante a su vez tener presente a los clientes a los que se va acceder, se
determina de esta manera las acciones probables de la competencia, con el fin de brindar una

mejor solucion.

Caracteristicas de un Plan
Al hablar de las caracteristicas de un plan los autores Ordaz y Saldafia (ob. cit)
detallan las siguientes:

v Es importante porque sirve como guia para la empresa
v" Debe contener un resumen claro y de facil comprension
v Es necesario que integre las ventas junto al marketing
v" Posee indicadores financieros clave
v" Debe ser un documento coherente

Plan Estratégico
Por otro lado, un plan estratégico, necesita estar enfocado en el contexto y situaciones
concretas del espacio en el que se pretende aplicar, por esta razon debe contar con un objetivo
final, tiempo de cumplimientos, organizacién de prioridades, repaso de avances, supervision,
financiacion, todo los por menores de como se realizara un proyecto en la organizacion, como lo
manifiesta Drucker (1984), un plan estratégico es:
“el proceso continuo, basado en el conocimiento mas amplio posible del futuro, que
se emplea para tomar decisiones en el presente, las cuales implican riesgos futuros en
razon de los resultados esperados; es organizar las actividades necesarias para poner

en practica las decisiones y para medir, con una reevaluacion sistematica, los
resultados obtenidos frente a las expectativas que se hayan generado”. (p.133)
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Lo antes referido, permite concebir al plan estratégico como una herramienta que se
utiliza entro de las organizaciones con el fin de definir hacia donde quiere ir la misma y qué
acciones se realizaran para lograr esos objetivos, este apoya a fijar la direccion del negocio,
apunta a los resultados especificos que se pretenden conseguir y establece un curso de accién

para alcanzarlos.

Formulacion de la Estrategia

Para lograr la formulacion de la estrategia siempre se deberd tomar en cuenta el
conocimiento estratégico externo, ya que se trata de concebir qué hacer, como, para qué, cuando,
donde, segun Chiavenato(2016), la formulacion de la estrategia es un proceso “creativo y
emprendedor de cambio organizacional, en el que se incluyen componentes de los méas variados
aspectos, como arquitectura organizacional, cultura corporativa, estilo de administracion vy,
principalmente, recursos y competencias para dar contenido, impulso y sentido al proceso
estratégico” (p.129).

Para las empresas hoy en dia es importante que se apeguen a la formulacion de
estrategias, ello le permitird, realizar un diagndéstico del entorno interno de la organizacion como
del externo, con el fin de tratar de conectar con el cliente llegando a sus valores méas profundos.
Con ello, podra caracterizar la linea de productos, los servicios ofrecidos, los segmentos de

mercado y los canales de distribucion, entre otros.

Implementacion de Estrategias
Se basa en la preparacion y puesta en marcha del plan estratégico, segun Chiavenato (ob.

cit), para ser adecuadamente implementada y ejecutada, la planeacién estratégica requiere:

“consistencia y compatibilidad entre todas las variables en ella comprendidas, sin
excepcion alguna. Eso significa que el plan estratégico debe reposar en un sistema
integrado que involucre la misién y la vision de futuro, valores, arquitectura
organizacional, cultura corporativa, unidades de negocio y todas las areas funcionales
de la organizacion. En consecuencia, que estén comprometidas todas las personas
involucradas en el proceso en todos los niveles jerarquicos. Debe considerar todos
los asuntos relacionados para transformar la estrategia en una accion colectiva”
(p.207).
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Es de resaltar que, la implementacion de estrategia es de gran importancia para las
empresas, este se vincula con los resultados empresariales, es decir, concentra cada una de las
fortalezas de la organizacion para que las acciones estén debidamente coordinadas para obtener
los resultados esperados. Este se caracteriza por ser el proceso de convertir el plan estratégico en
accion, sea este uno que se esté ejecutando o un nuevo plan de mercadeo para aumentar las
ventas o introduciendo un nuevo software de gestion del trabajo para mejorar la eficiencia,

destacando que, el plan es tan importante como la implementacion.

Evaluacion de la Estrategia
Hablar de evaluacion de la estrategia, invita a controlar que se esté cumpliendo con las
estrategias anteriormente planificadas, es decir, se trata de hacer seguimiento a los proyectos
para ver si se esta alcanzando la meta sefialada o para hacer las correcciones frente a cualquier
inconveniente o distorsion que aparezca en el proceso, es este aspecto Chiavenato (ob. cit),
afirma que:
“La evaluacion de la estrategia se refiere a la fase del proceso de la administracion
estratégica en la que los ejecutivos de la alta gerencia estudian y evaltan si la

estrategia elegida, tal como fue implementada y ejecutada, alcanza los objetivos
propuestos y produce los resultados esperados” (p.300).

Lo antes citado, permite concebir la evaluacion de la estrategia como aquel proceso de
evaluacion que garantiza que una empresa logre lo que se propuso llevar a cabo y compara el
rendimiento con los resultados deseados, ello otorga un panorama claro de lo que sucede con la
empresa. Avizora lo que estd ocurriendo con la organizacién y hacia donde se dirige, de igual

forma, permite llevar a cabo acciones correctivas en el caso de ser necesario.

Comercializacion
En busca de aclarar conceptos utilizados a lo largo de la investigacion se consultd a,
Czinkota y Ronkainen (2011), estos definen la comercializacion como “el conjunto de
actividades necesarias para generar demanda en el nivel de usuario-cliente, utilizando la
negociacion como herramienta fundamental”. (p. 94), por ende, se puede decir que, la
comercializacion es un proceso donde se engloban un conjunto de actividades realizadas por

organizaciones con el fin de decidir cuando, con quien o donde comprar, vender, financiar,
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transportar y almacenar bienes o servicios que los consumidores desean o necesitan, en un lugar

determinado a un precio conveniente.

Funciones de la Comercializacion

En este aspecto la autora, Williams (2015), plantea como funciones universales de
comercializacion las siguientes el comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado. El intercambio suele
implicar compra y venta de bienes y servicios. Seguidamente se comparten las mas importantes:

Funcion comprar: Significa buscar y evaluar bienes y servicios para poder adquirirlos
eligiendo el mas beneficioso para nosotros.

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

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

La financiacion: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como empresa 0
consumidor.

Toma de riesgos: Se fundamenta en soportar las incertidumbres que forman parte de la
comercializacion.

Estrategias de Comercializacion

Cuando hablamos sobre estrategias de comercializacion, Diaz (2004), indica que son “las
distintas formas de utilizacion de los medios y recursos de una empresa para conseguir los
objetivos previstos” (p.13). Desde esta Optica, se puede decir que, es el conjunto de acciones que
una empresa debe tomar para alcanzar sus objetivos a mediano y largo plazo. Se trata de un plan
disefiado a medida que busca establecer el camino que hay que seguir para que un negocio tenga
un rendimiento positivo. Antiguamente este plan se centraba en como vender los productos o
servicios dentro de un nicho de mercado especifico. En la actualidad, las estrategias comerciales
se centran en como satisfacer las necesidades de los clientes, asi como aumentar su fidelidad o

consolidar el posicionamiento de una marca en el mercado.
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Tipos de Estrategias de Comercializacion

En cuanto a los tipos de estrategias de comercializacion se debe considerar que estas
varian acorde a su categoria y al tipo de producto, seguidamente se detallan seguin autor Simpli
(2022):

Estrategias de producto: Una vez se tenga claro el producto, hay que analizar muy bien
la metodologia con la que se va a trabajar para promocionarlo. Quizas haya que definir si es un
producto piloto, si se va a lanzar solo una parte de lo producido o a una escala mayor. Eso si,
siempre teniendo claro que el objetivo es ofrecer un producto o servicio de manera diferente a
como lo hace la competencia.

Estrategias de precio: Es necesario evaluar algunos detalles y analizar las posibles
variables que interfieren en su compra. Por regla general, un producto primerizo suele tener un
precio promocional o accesible a los consumidores. Aunque hay quienes prefieren emplear un
precio alto desde el principio, evaluando asi los beneficios que aporta y la importancia en la vida
de las personas. Lo que se busca es que los clientes se atrevan a probar el producto o servicio e
inicie el proceso de conocimiento de la marca y lo demas que esta ligado a ello.

Estrategias de distribucién: Lo que sigue es definir qué tipo de estrategia se emplea
para gque este logre llegar al consumidor final. Determinar si directamente se vendera a los
clientes o habra sedes de distribucidn asignadas. También hay que establecer el tipo de transporte
que se requerird y cuantos seran los encargados de distribuirlo. En este caso, el canal online
juega un papel de gran impacto en la sociedad, ya que el e-commerce y las ventas en linea se han
puesto muy de moda. Y analizar los agentes que intervendran en cada proceso de distribucion y
entrega.

Estrategias de comunicacion: Muchas compafiias deciden hacer su publicidad a través
de redes sociales, con fotos y videos Ilamativos del producto o lanzando una promocion
inesperada que lo destaque. El estilo, disefio y palabras que uses marcard un antes y un después

en la compray la lealtad de los clientes.

Proceso de Comercializacion
La comercializacion de productos intermedios o terminados derivados del proceso de
produccién en cualquier organizacion representa un proceso fundamental para dar salida a los

bienes obtenidos, los productos resultantes se someten a procesos de comercializacion y
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distribucion, de manera que puedan llegar a las manos de clientes o consumidores finales. En
este proceso se requiere la participacion de actores importantes, entre los que concurren
productores, centros de distribucion, agentes mayoristas y minoristas, agentes vendedores, y
Gutiérrez (2010), agrega a “los transportistas, comerciantes, importadores y exportadores.
Caracteristicas del Proceso de Comercializacion” (p.29).

Entendiendo lo antes descrito podemos decir que, el proceso de comercializacion inicia
desde el lugar donde se encuentra el producto final hasta los lugares de venta, donde es
almacenado y posteriormente adquirido por el consumidor; se incluyen todos los eslabones u

organizaciones encargadas de conducir los productos terminados hasta el consumidor.

Sistema de Variables

Al realizar una investigacion es de beneficio plantear variables, ya que nos ayudan a
vincular algunos conceptos y hacen referencia a las caracteristicas que el investigador va a
estudiar. Desde esta premisa, Ramirez (1999), plantea que una variable es “la representacion

caracteristica que puede variar entre individuos y presentan diferentes valores” (p.25).

Variable del Estudio

Disefiar un plan estratégico de comercializacién en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A.

Definicion Conceptual de la Variable de Estudio

La definicion conceptual de la variable de estudio, se refiere a la “comprension de todo
aquello que es percibido y aprendido, su contexto y las discrepancias existentes entre lo que es
ahora, su alcance, la condicion deseada o aceptable y la condicion real o percibida de lo que debe
ser” (Herdoiza y Marriner, 2009, p. 59) por los trabajadores de la empresa JJEDC Inversiones y

Suministros C.A. en cuanto a un plan estratégico de comercializacion.

Definicion Operacional de la Variable de Estudio

En cuanto a la definicion operacional de la variable de estudio, se refiere a la
“comprension de todo aquello que es percibido y aprendido, contexto y discrepancias existentes
entre lo que es ahora, alcance, condicion deseada o aceptable y condicion real o percibida de lo
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que debe ser” (Herdoiza y Marriner, 2009) por los trabajadores de la empresa JJEDC Inversiones
y Suministros C.A. en cuanto a: (a) Analisis de la organizacion en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion, (b) Formulacion del plan estratégico de

comercializacion. (Ver cuadro 1):

Cuadro 1.
Cuadro de Operacionalizacion de la Variable

Objetivo General: Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A.

Objetivos Variable Dimensiones | Indicadores | items | Meto- | Técni-
Especificos dologia cas
Diagnosticar  la | Necesidad de | Andlisisde la | Empresa
necesidad de | disefar un | organizacion Plan: 1
disefiar un plan | plan encuantoala | - Importancia 2
estratégico de | estratégico de | necesidad de - Caracteristica
comercializacién | comercializa- | disefiar un Plan Estratégico 3
en la empresa | cién plan Formulacion de la 4
JJEDC estratégico de | estrategia 5
Inversiones y comercializa- | Implementacién
Suministros C.A. cion de la estrategia 6
Evaluacion de la 7
estrategia 8
Comercializacion
Funciones de la 9
comercializacion
Disefiar un plan | Plan Formulacion Describir plan
estratégico de | estratégico de | del plan | estratégico de
comercializacion | comercializa- | estratégico de | comercializa-
en la empresa | cion comercializa- | cion:
JJEDC cion - Estrategias de 10 © '8
Inversiones y producto b= ©
Suministros C.A. - Estrategias de 11 = .g
precio § §
- Estrategias de 12 @) O
distribucion
- Estrategias de 13
comunicacion

17




Validar técnica y
metodoldgica-
mente el plan
estratégico de
comercializacion
en la empresa
JJEDC
Inversiones y
Suministros C.A.

Fuente: Cortez, D. (2023)
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MOMENTO I11

ORIENTACION PROCEDIMENTAL

Toda investigacion resulta de vital importancia que los hechos y relaciones que
establecen los resultados obtenidos tengan el grado maximo de exactitud y confiabilidad, por lo
cual los autores Sampieri, Fernandez y Batista (2010), establecen la investigacion y su método
como un: “conjunto de procedimientos y técnicas que se aplican de manera ordenada y
sistematica en la realizacion de un estudio” (p. 38). En este orden de ideas, se puede indicar que
la orientacion procedimental es el espacio donde se describen los métodos, técnicas y
procedimientos aplicados en una investigacion con el fin de que se conozca el escenario

abordado y el cdmo se abord6 desde el punto de vista metodolégico.

Naturaleza de la Investigacion

Hablar de la naturaleza de la investigacion, invita a pensar en la necesidad que tiene todo
investigador de ubicarse paradigmaticamente, ya sea para abordar la realidad que asume como
dada, o para construirla en interaccién con los actores sociales. De alli se deriva, que la
investigacion es una actividad cientifica y forma parte del conocimiento, segun los autores antes
referidos, se define como “un conjunto de procesos sistematicos y empiricos que se aplica al
estudio de un fenémeno” (p.64). Es de resaltar que, a través de lo largo del XX, dos enfoques
emergieron para realizar investigacion son estos el enfoque cuantitativo y el enfoque cualitativo,
en términos generales, los dos enfoques emplean procesos cuidadosos, sistematicos y empiricos

para generar conocimiento.

Paradigma de la Investigacion
Es de resaltar que, esta investigacion se enmarca dentro del paradigma positivista, por lo

que el autor Narvaez (2014), comparte lo siguiente:

“no existe otro conocimiento que el que proviene de hechos reales que han
sido verificados por la experiencia por lo tanto niega la posibilidad de que la teoria
pueda ser una fuente del conocimiento y ademas niega la posibilidad que la filosofia

pueda contribuir al conocimiento cientifico” (p.227).
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El paradigma positivista busca explicar, predecir, controlar los fenomenos, verificar
teorias con datos estadisticos y leyes para regular los fendmenos, pudiendo asi identificar causas
reales. Al paradigma positivista se le llama también cuantitativo, empirico-analitico, o
racionalista, este busca identificar causas reales, temporalmente precedentes o simultneas. Este
paradigma se concibe como una corriente filoséfica que funda la verdad en el método
experimental de las ciencias positivas y que rechaza o niega cualquier interpretacion teologica y

metafisica.

Enfoque de la Investigacion
De acuerdo con lo planteado, ésta investigacion se concibe dentro del enfoque
cuantitativo. Segin Sampieri (2014), una investigacion bajo el enfoque cuantitativo, busca
“describir, explicar, comprobar y predecir los fenébmenos generar y probar teorias” (p.87). Por
ello, se recolectan datos con instrumentos estandarizados y validados, para demostrar su
confiabilidad; de esa manera se acota intencionalmente la informacién, midiendo con precision

las variables del estudio.

Tipo y Disefio de Investigacion

Esta investigacion es de tipo descriptiva, donde segin Guevara (2020), “el objetivo de la
investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas”
(p. 171). Con la misma, se pretende disefiar un plan estratégico de comercializacion en la
empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A., apoyandose de tres objetivos especificos que
permitiran dar respuesta al objetivo general de esta investigacion.

En cuanto al disefio de investigacion, el investigador Kerlinger (2002), afirma que
generalmente se Ilama disefio de investigacion al plan y a la estructura de un estudio. Siendo
este “el plan y estructura de una investigacion concebidas para obtener respuestas a las preguntas
de un estudio” (p.83), es decir, que el disefio de investigacion es la forma de calificar un
problema de investigacion y la forma de enmarcarlo en una estructura que sirva de guia de
recopilaciéon y analisis de datos. Viene a ser la estrategia que adopta el investigador para
responder al problema, dificultad o inconveniente planteado en el estudio. Estas pueden ser de

tipo documental, de campo y experimental.

20



Por lo antes referido, se comparte que esta investigacion se apegara al disefio de campo,
cumpliendo con lo planteado por los autores antes referidos y en especial a lo que afirma
Tamayo (2012), quien establece que “en la investigacion de campo los datos se recogen

directamente de la realidad, por lo cual se les denomina primarios.”(p13).

Poblacion y Muestra

Asimismo, hablar de poblacion en una investigacion nos invita a ubicarnos en lo sefialado
por Hernandez, Ferndndez y Batista, (2014), la poblacion es “el conjunto de todos los casos que
concuerdan con determinadas especificaciones” (p.174), por otro lado, también expresa Palella
(2008), que la poblacion viene a ser “un conjunto de unidades de las que desea obtener
informacion sobre las que se va a generar conclusiones” (p.83). Por lo tanto, al hablar de
poblacion nos referimos a la totalidad del fendmeno a estudiar, fundamentales en la
investigacion, ya que, de ellos proviene el origen de los datos de la investigacion.

Es de resaltar que por lo antes referido, en esta investigacion la poblacion y la muestra se
encuentran personificadas por las tres (3) que representan el equipo de trabajo de empresa JJEDC
Inversiones y Suministros C.A., apegandose a muestra censal. En este sentido Lopez (1998),
opina que la muestra censal es aquella porcion que representa toda la poblacién. Ello connota
que, la muestra censal es aquella donde todas las unidades de investigacion son consideradas
como muestra. De alli, que la poblacion a estudiar se precise como censal por ser

simultaneamente universo, poblacion y muestra.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Es de acotar que, en este apartado, se lleva a la préctica la planificacion realizada en la
investigacioén, consiste en obtener datos globales que corresponden a la opinidn de las personas
en estudio sobre el problema abordado. Es de resaltar que, técnicas e instrumentos de recoleccion
de datos no significan lo mismo, ni son iguales; se puede considerar instrumentos al soporte
obtenido tras aplicar una técnica que conduce por un proceso de recopilar, analizar y almacenar
informacion Arias (ob. Cit). Sin embargo, técnica e instrumento se complementan para llevar a
cabo la comprobacion de hipoétesis y repuestas de interrogantes de manera 6ptima.

Por lo antes referido, se connota que en la presente investigacion se utilizara como

técnica de recoleccion de informacion, la encuesta definida por el autor antes citado, como una
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estrategia oral o escrita, cuyo fin es obtener informacion referente a un grupo o muestra de
individuos, consulta que se hace a un grupo de sujetos sobre sus datos personales,
socioecondémicos, costumbres, gustos, preferencias, expectativas, entre otros.

Seguidamente se resalta que, se manejard& como instrumento de recoleccion de
informacion, el cuestionario siendo este, para Marifio (2008), “un formulario con un listado de
preguntas estandarizadas y estructuradas que se han de exponer de idéntica manera a todos los
encuestados” (p.3). Por consiguiente, la elaboracién del cuestionario se apoya en las variables,
dimensiones e indicadores definidos en la investigacion, destacando que sus items se vinculan

con los objetivos especificos para responder a la problematica planteada.

Estrategias Procedimentales de Desarrollo de la Investigacion

Para llevar a cabo esta investigacion se aplicaron estrategias procedimentales,
desarrollando tres fases, considerando como punto partida los objetivos especificos que orientan
la investigacion:

Fase I. Diagnosticar la necesidad de disefiar un plan estratégico de comercializacién en la

empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.

Ocupa a esta fase, el diagnostico realizado en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros. Este describe sus caracteristicas mas resaltantes y delimita la problematica
evidenciada.

Fase Il. Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC
Inversiones y Suministros C.A.

Corresponde a esta etapa el proceso de investigar los basamentos tedricos que
fundamenten el disefio de un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC
Inversiones y suministros C. A. El investigador se apoy6 de las consultas realizadas a los
asesores, jurados y especialistas en la tematica.

Fase Ill. Validar técnica y metodologicamente el plan estratégico de comercializacion en
la empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.

En esta etapa, se comprobara la efectividad del plan estratégico de comercializacion en la
empresa JJEDC Inversiones y Suministros, C.A PERIODO 2023 a través de la revision y
aprobacion de personas especialistas en el area quienes deben considerar si la propuesta es
factible.
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MOMENTO IV
Resultados de la investigacion

El resultado de la investigacion, viene a ser el espacio caracterizado por reflejar todas las
evidencias originadas luego de aplicar la técnica de recoleccion de informacion a traves de la
encuesta apoyandose en el instrumento de recoleccion de datos, denominado el cuestionario,
acompafiado de sus respectivos analisis e interpretacion. Se hace necesario resaltar que, el
analisis de datos es fundamental para comprender los problemas que presentan las
organizaciones, se debe presentar de forma ordenada y comprensible. La importancia de los
objetivos que se plantea en dicha investigacion radica en los alcances de los mismos

En este orden de ideas, al autor Arias (2016), revela que “en este espacio se narran las
distintas operaciones a las que seran sometidos los datos que se obtengan™ (p.99). Lo antes citado
puntualiza que, los datos en si mismos son simplemente hechos y cifras, pero en cambio el
andlisis de los datos organiza, interpreta, estructura y presenta los datos en informacion atil para
la toma de decisiones. Aunado a esto, se espera en este capitulo proporcionar respuestas a las
interrogantes de la investigacion.

A continuacion se comparte que en la investigacion abordada se manejé la técnica de la
encuesta apoyada en un cuestionario conformado por trece (13) items, cuyas opciones de
respuestas son SI'Y NO, con su respectiva frecuencia y porcentaje de los datos recolectados las
cuales estan relacionadas con respecto a los dos primeros objetivos especificos, aplicandolo a las
tres personas que laboran en la empresa. Es importante mencionar que el investigador expresara

las conclusiones y recomendaciones que hubiere alcanzado con el propésito del instrumento.

ftem N°1 ; Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de decisiones?

Cuadro N°2: Necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de decisiones

Sl 3 100%
NO 0 0%
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TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Gréfico 1: Necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de decisiones

Necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de
decisiones

m S|
NO

Fuente: Cortéz (2023)

Andlisis: La respuesta de los encuestados conformé un 100% SlI, esto demuestra que la
empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., posee la necesidad de un plan que le ayude a la
toma de decisiones, esto indica la falta de herramientas que funcionen de guia para a la toma de
decisiones, cabe destacar que el plan viene a ser para los autores Ordaz y Saldafia (2006), un
parametro técnico, politico del cual enmarca programas y proyectos que ayudan a toma de
decisiones, en base a sus lineamientos, estrategias, prioridades, asignacion de recursos, entre
otros que son indispensables para una buena planeacion.

Por lo antes referido, se puede resaltar que, la empresa JJEDC inversiones y suministros,
C.A., no posee un plan que le ayude a la toma de decisiones, factor de suma importancia, gracias
a que por medio del plan se establecen acciones por medio de las cuales se puede reunir

informacion, evaluar alternativas y, luego, tomar la mejor decision final posible.

item N°2 ;Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le

ayude a la toma de decisiones?

Cuadro N°3: Importancia que la empresa posea un plan que le ayude a la toma de
decisiones
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Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Grafico 2: Importancia que la empresa posea un plan gue le ayude a la toma de
decisiones

Importancia que la empresa posea un plan que le ayude a la
toma de decisiones

N
mNO

Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: Los resultados recolectados por el instrumento aplicado en la Empresa JJEDC
inversiones y suministros, C.A., refleja como resultado que el 66.66% de los encuestados
consideran importante que la empresa posea un plan que le ayude a la toma de decisiones, el
restante 33.34% desconoce la importancia del mismo, es importante resaltar que para Olivay
Pizarro (2011), un plan es de gran importancia, por ser un documento escrito en el cual se
detalla, describe y evalGa cualquier proyecto empresarial o una oportunidad de negocio.

Como muy bien se observa las 2/3 partes de los encuestados reconocen la importancia de
que la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., posea un plan que le sirva de guia y

herramienta para la toma de decisiones.

item N°3 ;Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan?

Cuadro N°4: Caracteristicas que debe contener un plan

Sl 0 0%




NO 3 100%
TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Graéfico 3: Caracteristicas que debe contener un plan

Caracteristicas que debe contener un plan
0.00%
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100%

Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: Segun los datos recolectados por medio de la encuesta, se evidencia que 100%
de los encuestados ignoran las caracteristicas que debe poseer un plan, esto representa una
debilidad, ya que, al hablar de las caracteristicas de un plan los autores Ordaz y Saldafia, sefialan
su importancia debido a que funciona como guia, clara y de facil compresion de la decisiones a
tomar, sin pasar por alto ningan detalle, siendo necesaria para la integracion de las ventas y el
marketing, que permiten obtener indicadores financieros claves y coherentes.

Haciendo referencia a lo antes mencionado, se afirma que los trabajadores de la empresa
JJEDC inversiones y suministros, C.A., no tienen conocimiento de las caracteristicas que
describen un plan, mismo que le sirve de herramienta y guia para la toma de decisiones en los

diversos habitos de la empresa.

Item N°4 ;Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico?

Cuadro N°5: Definicion de un plan estratégico

Sl 2 66.66%
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NO 1 33.34%
TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Gréfico 4: Definicion de un plan estratégico

Definicion de un plan estratégico

m Sl
mNO

Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: En consideracion a la repuesta obtenida en el item 4, por medio del instrumento
tipo encuesta, este revela que el 66.66 % de la poblacion, poseen informacion sobre la definicion
de plan estratégico y el 33.34% de los encuestados desconocen la definicion de un plan
estratégico, el cual es segln el autor Drucker (1984), un proceso continuo, que busca tomar
decisiones en el presente que implican riegos y resultado esperando en un futuro, permitiendo
medir, evaluar y considerar de manera sistematicas los resultados obtenidos con las expectativas
esperadas.

Continuando con la interpretacion podemos agregar que 2/3 partes de los trabajadores de
la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., conocen la definicion de que es un plan
estratégico, condicion importante que coadyuva a la toma de decisiones, medir y evaluar riesgos

y resultados.

item N°5 ¢ Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias?

Cuadro N°6: Participacion en la formulacién de estrategias

Sl 0 0%
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NO 3 100%
TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Grafico 5: Participacion en la formulacion de estrategias

Participacion en la formulacion de estrategias
0.00%
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Fuente: Cortéz (2023)

Anélisis: En esta ocasion la repuesta comdn y unénime fue que los encuestados NO han
participado, en la formulacion de una estrategia, que segiin Chiavenato (2016), la formulacién
de la estrategia es un proceso “creativo y emprendedor de cambio organizacional, en el que se
incluyen componentes de los mas variados aspectos, como arquitectura organizacional, cultura
corporativa, estilo de administracion y, principalmente, recursos y competencias para dar
contenido, impulso y sentido al proceso estratégico” (p.129).

Siguiendo el mismo orden de idea, cabe resaltar, que los trabajadores de la empresa
JJEDC inversiones y suministros, C.A., desconocen de los requerimientos para la formulacion de

una estrategia. Por ende, no saben formular estrategias para la organizacion.

item N° ¢;Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la
empresa?

Cuadro N°7: Importancia de la implementacion de estrategia para la empresa

Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
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TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Gréfico 6: Importancia de la implementacion de estrategia para la empresa

Importancia de la implementacién de estrategia para la empresa
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: La informacion presentada en el grafico nos confirma que el 66.66% de los
encuestados, conocen la importancia de la implementacion de estrategias, mientras que el 33.34
% pasa por alto la misma, se destaca que, para las empresas hoy en dia es importante que se
apeguen a la implementacion de estrategias ya que en funcién a su importancia el autor antes
mencionado, plantea que la implementacion de estrategia es de gran importancia para las
empresas, este se vincula con los resultados empresariales.

Con ello, podréa caracterizar la linea de productos, los servicios ofrecidos, los segmentos
de mercado y los canales de distribucidn, entre otros, de alli la importancia de la implementacion

de una estrategia, la cual los trabajadores la reconocen.

Item N°7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante evaluar
las estrategias que se aplican en la empresa?

Cuadro N°8: Evaluar las estrategias que se aplican en la empresa

Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
TOTAL 3 100%

Fuente: Cortéz (2023)
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Graéfico 7: Evaluar las estrategias que se aplican en la empresa
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Fuente: Cortéz (2023)

Anélisis: En esta oportunidad los resultados de la encuesta aplicada fueron 66.66% SI, y
el 33.34% No, es decir que 2/3 partes de los encuestados, consideran importante la evaluacion de
las estrategias que se aplican en la empresa segin Chiavenato el plan estratégico debe reposar en
un sistema integrado que involucre la mision y la vision de futuro, valores, arquitectura
organizacional, cultura corporativa, unidades de negocio y todas las areas funcionales de la
organizacion.

Continuando con lo anterior se puede afianzar que los trabajadores consideran necesario
la evaluacion de las estrategias en la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., gracias a
ello, se puede medir el impacto que han tenido las acciones planificadas. Ello le permite a la
empresa conocer y analizar si la planificacion propuesta estd realmente dirigiendo a la

organizacion en la direccion correcta.

tem N°8 ;Conoce usted la definicion de comercializacion?

Cuadro N°9: Definicion de comercializacion

Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
TOTAL 3 100%

Fuente: Cortéz (2023)
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Grafico 8: Definicion de comercializacion
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: En este aspecto los resultados de la encuesta aplicada, fueron que 66.66% de los
encuestados indican que conocen la definicion de comercializacion, ademas que el 33.34%
desconoce el significado de la misma, se comparte que los autores Czinkota y Ronkainen (2011),
definen la comercializacion como “el conjunto de actividades necesarias para generar demanda
en el nivel de usuario-cliente, utilizando la negociacion como herramienta fundamental”. (p. 94).

Continuando con esta idea se puede afirmar que la 2/3 parte de los trabajadores de la
empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., conocen la definicion de la palabra
comercializacion. Ello reviste gran importancia debido a conocen el conjunto de acciones y
procedimientos necesarios para introducir eficazmente los productos en el sistema de

distribucioén.

item N°9 ;Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la

comercializaciéon?

Cuadro N°10: Participacion en la elaboracion de las funciones de la comercializacion

Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%

Fuente: Cortéz (2023)
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Grafico 9: Participacion en la elaboracion de las funciones de la comercializacion
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: Con los datos obtenidos en el item 9 de la encuesta aplicada, se refleja que el
100% de los encuestado estarian dispuestos a participar en la elaboracion de las funciones de la
comercializacion, ello es de gran importancia, con ello se involucraran apoderaran de lo
compartido por el autor, Williams (2015), el cual plantea como funciones universales de
comercializacion las siguientes el comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado.

Siguiendo con la interpretacion se puede afirmar que la 3/3 partes de los trabajadores de
la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., estarian dispuestos a participar en la
elaboracion de las funciones de la comercializacidn, en sus distintas areas, siendo de gran
importancia, ello fomentara el compromiso con la organizacion y el empoderamiento de

funciones necesarias para comercializar los productos de la empresa.

Item N°10 De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de producto?

Cuadro N°11: Estrategias de producto

Sl 1 33.34%
NO 2 66.66%
TOTAL 3 100%

Fuente: Cortéz (2023)
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Grafico 10: Estrategias de producto
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: Al llegar al item 10 visualiza que el 33.34% de los encuestados, de acuerdo a
los tipos de estrategias de comercializacion, conocen la estrategia de producto el otro 66.66%
desconocen la misma, lo cual es algo negativo para la empresa, ya que segin Simpli (2022), el
objetivo es ofrecer un producto o servicio de manera diferente a como lo hace la competencia.

Por lo tanto, se puede decir que solo 1/3 de los empleados de la empresa JJEDC
inversiones y suministros, C.A., conocen la estrategia de producto, ello representa una debilidad,
porque atendiendo a su definicién, pocos trabajadores conocen la forma de ofrecer un producto o

servicio de manera diferente a como lo hace la competencia.

Item N°11 De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de precio a aplicar a un producto?

Cuadro N°12: Estrategias de precio a aplicar a un producto

Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
TOTAL 3 100%

Fuente: Cortéz (2023)
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Graficoll: Estrategias de precio a aplicar a un producto
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: Los resultados arrojan que el 66.66% contesto de manera afirmativa al item N
11, de la encuesta aplicada y el 33.34% restante de manera negativa, esto quiere decir que, 2/3
reconocen la estrategia de precio a aplicar aun producto, por ende cumplen con los definido
segun Simpli (2022), es necesario evaluar algunos detalles y analizar las posibles variables que
interfieren en su compra. Por regla general, un producto primerizo suele tener un precio
promocional o accesible a los consumidores.

Continuando podemos decir que la mayor parte de los trabajadores de la empresa JJEDC
inversiones y suministros, C.A., reconocen la estrategia de precio a aplicar aun producto, ello es
de gran importancia debido a que, las ventas son la unica fuente de ingresos de una empresa, la
fijacion de precios determinara las ganancias netas que obtendra tu negocio. Por lo ende, muestra
el rendimiento de recursos y tiempo invertidos en la produccion, distribucién, promocion y venta

de un producto.

item N°12 De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?

Cuadro N°13: Estrategias de distribucién de un producto

Sl 2 66.66%
NO 1 33.34%
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TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

Gréficol2: Estrategias de distribucion de un producto
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Fuente: Cortéz (2023)

Analisis: En este punto la respuesta del 66.66% fue Sl, de la encuesta aplicada y el
33.34% restante fue NO, esto quiere decir que, la mayoria de los encuestados reconocen la
estrategia de distribucién de un producto, con ello dan por sentado lo indicado por el
investigador, Simpli (2022), es necesario determinar si directamente se vendera a los clientes o
habra sedes de distribucion asignadas. También hay que establecer el tipo de transporte que se
requerira y cuantos seran los encargados de distribuirlo. De igual forma el canal online juega un
papel de gran impacto en la sociedad, ya que el e-commerce y las ventas en linea se han puesto
muy de moda. Y analizar los agentes que intervendran en cada proceso de distribucion y entrega.

Lo antes citado, refleja una fortaleza ya que, la distribucién de un producto, tiene como
objetivo relacionar la produccién con el consumo, es decir, poner en contacto a productores con
consumidores o compradores, de forma que los productos puedan adquirirse en la cantidad que
se desee, en el momento preciso y en el lugar adecuado.

item N°13 De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?

Cuadro N°14: Estrategias de comunicacion aplicadas a un producto
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SI 2 66.66%
NO 33.34%
TOTAL 3 100%
Fuente: Cortéz (2023)

o

Grafico 13.: Estrategias de comunicacion aplicadas a un producto
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Anélisis: En cuanto a la Gltima pregunta de la encuesta aplicada, la respuesta fue que el
66.66% de los encuestados, reconocen la estrategia de comunicacion aplicadas a un producto
mientras que el otro 33.34 restante desconocela misma, segin Simpli (2022), muchas compafiias
deciden hacer su publicidad a través de redes sociales, con fotos y videos llamativos del producto
0 lanzando una promocion inesperada que lo destaque.

Continuando con la interpretacion se puede decir que la 2/3 partes de los trabajadores de
la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A., conocen la estrategia de comunicacion
aplicada al producto, punto de gran importancia gracias a que, la estrategia de comunicacion con
el cliente es una guia que expresa como planeas transmitir un mensaje particular a tu publico

objetivo a través de diferentes canales.
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DISENO DE LA PROPUESTA

En el presente espacio se aborda la tematica de trabajo, la cual es “Disefiar un plan
estratégico de comercializaciéon en la empresa JJEDC inversiones y suministros C.A. periodo
20237, este tiene como finalidad establecer procesos que sirvan de guia, para la toma de
decisiones correctas que mejoren la rentabilidad de la empresa, a continuacion, el titulo de la

propuesta.

Titulo: Plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC inversiones y suministros
C.A. periodo 2023.

Propdsito: Disefiar un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y
Suministros C.A. que ayude a establecer estrategias que sirvan de guia para la toma de
decisiones, en pro de satisfacer las necesidades de los actuales y futuros nuevos cliente,
permitiendo aumentar la rentabilidad y responder con las obligaciones adquiridas con los

proveedores, seguidamente una breve descripcidn de la situacién y entorno de la empresa.

La empresa JJEDC Inversiones y Suministros, C.A., tiene por objeto comprar y vender
repuestos para maquinarias utilizadas en empresas industrializadas, entre ellos, se pueden
mencionar; rodamientos, estoperas, chumaceras, pifiones, cadenas entre otros. Luego de hacer
establecer varias conversaciones con el gerente general quien es el duefio de la empresa y
apoyado en la observacion, se determing la siguiente problematica, bajas ventas, pocos clientes,
pocos proveedores nacionales, un solo proveedor internacional y al comprarle llega con retraso la
mercancia, se otorga créditos a los clientes aln y cuando existe la ausencia de créditos por parte
de los proveedores, de los pocos clientes solo uno compra constante, no hay posicionamiento en

el mercado, hay copa existencia de inventarios.

Cuadro N°15: Andlisis F.O.D.A.

Capital de trabajo propio. Establecer vinculos con nuevos proveedores
Comercializacion de marcas con buscado las mejores condiciones en; precio,
reconocimientos en el mercado tanto calidad, crédito y tiempo de entrega.

nacionales como internacionales. El  material comercializado no caduca,
Directivos  predispuestos a la permitiendo aprovechar precio y promociones
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renovacion de los canales de
comercializacion.

Trabajadores altamente motivados y
comprometidos con el crecimiento de
la empresa.

Amplia gama de productos para la
comercializacion.

No contar con promociones para
clientes mayoristas y/o frecuentes.
Limitada publicidad en redes sociales
y medios de comunicacion.

Limitada formacion y capacitacion del
personal en marketing y
comercializacion.

Deficiente seguimiento a clientes
habituales y frecuentes

para, comprar y aumentar el material en stock
Una Industria en recuperacion, esto se refleja
como nuevos y antiguos cliente con los que se
pueden establecer canales de comunicacion
para una futura relacién comercial

Iniciativa para mejorar la organizacion y
direccién empresarial.

Reducida cartera de cliente, siendo solo uno
quien posee el mayor volumen de compra.
Retardo por parte de los proveedores no
regionales al despachar la mercancia.
Aumento del costo, en transporte de la
mercancia cuando procede de proveedores no
regionales.

Otras empresas del mismo sector, con oferta
mas competitivas.

Fuente: Cortéz (2023)

Cuadro N°16: Filosofia Institucional

Mision: Ser una empresa comprometida a satisfacer las necesidades del
mercado de repuestos de automdviles y maquinaria industrial,
poniendo a disposicion de sus clientes una amplia gama de productos
y repuestos de reconocida calidad y prestigio a precios competitivos,
acompafiada de una excelente atencion a través de un equipo
humano calificado y cordial.

Vision: Ser una empresa lider a nivel nacional e internacional en el sector de
los repuestos automotrices y maquinaria industrial, valiéndose de
una solida estructura organizacional y tecnoldgica en continuo
crecimiento y diversificacion, con una destacada presencia orientada
al buen servicio, calidad y excelentes relaciones con nuestros
clientes.

Productos: Rodamientos, chumacera, estoperas, pifiones, cadenas, poleas y
demas repuesto para el sector industrial

Marcas: FAG, SKF, TIMKEN

Objetivos Comercializar producto de alta calidad.
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Empresariales: Buena atencion y asesoria al cliente, que satisfaga sus necesidades.
Optimar los canales de Distribucion para una entrega eficaz y
puntual.

Capacitacion del personal, que puedan responder de manera eficaz
dudas técnicas de los clientes.

Procesos de comercializacion eficaces que permitan aumentar el
rendimiento.

Fuente: Cortéz (2023)

Grafico 14.: Organigrama

Gerencia General

Departamento de
Administracion y
Finanzas

Departamento de
Comercializacion

Almaceny

Distibucion

Fuente: Cortéz (2023)

Cuadro N°17: Plan Estratégico de Comercializacion

SR

Organizativa: No se respeta los departamentos, Redefinicion de los departamentos,
cargos, ni funciones. funciones y encargados, asi como el

cumplimiento de los roles.
Comercial: Reducida cartera de Clientes. Establecimiento de dias de visita a

nuevos potenciales clientes y de
seguimientos a los actuales.

Altos precio en comparacion a la Establecimiento de nuevos vinculos con
competencia en el mercado. proveedores nacionales e
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Aumento de Costo por transporte de
mercancia procedente de proveedores
no regionales.

Falta de promociones para clientes
mayoristas y/o frecuentes.

Retardo en recepcién de mercancia por
parte de proveedores no regionales.

Limitada publicidad en redes sociales y
medios de comunicacion.

internacionales, asi como la negociacion
con los proveedores actuales, donde se
aborden, precio, calidad, dias de crédito
y tiempo de entrega.

Establecer un dia de culminacion de
solicitud de pedido, asi como de retiro o
envio de mercancia por parte de los
proveedores no regionales, reduciendo
problemas de logistica, tiempo de
entrega, Yy reduciendo costo de
transporte.

Establecer por medio de un estudio los
productos de mayor movimiento con sus
respectivos periodos, de manera que se
pueda elaborar una estrategia que
permita establecer una promocién que
posiciones a la empresa como primera
opcion.

El material comercializado por Ila
empresa no posee fecha de vencimiento,
es un producto no perecedero es decir
no caduca, permitiendo aprovechar
precio y promociones para, comprar y
aumentar el material en stock

Formar al personal en el &rea de
marketing o contratar a profesionales en
el area que implemente las estrategias
adecuadas que permita llegar a nuevos
clientes potenciales.

Administracion y Atraso en los pagos por parte de los

Finanzas:

clientes.

Perdidas por cambio de tasa del dolar.

Desconocimiento de rentabilidad de
cada operacion comercial

Establecer los dias de crédito para cada
cliente, y clausulas en caso de retraso.

Acordar despacho mediante notas de
entrega, una vez programado el pago
por parte del cliente, se procederd a
emitir factura.

Establecer un formato que permita de
manera répida y veraz, la utilidad en
cada despacho de 6rdenes de compra
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Almacény

Distribucion:

Material en stock reducido.

Desinformacion entre los clientes vy
proveedores de donde se realiza a
entrega y despacho del material o
producto.

Informacién en inventario no acorde
con el stock.

Estudio de material mas comercializado
y equipamiento del mismo, asi como
establecer una cantidad minima de
existencia.

Establecer, respetar, aplicar e informar a
todos los clientes y proveedores que el
material o producto serd recibido y
despachado por almacén.

Fomentar un cierre de inventario diario,
para garantizar la coherencia entre
inventario y stock.

Fuente: Cortéz (2023)
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MOMENTO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este punto se comparten las conclusiones y recomendaciones las cuales corresponden
al presente trabajo de investigacion, para ello es de vital importancia los datos obtenidos por
medio del instrumento tipo encuesta aplicado, segin Bauer y Turco (2011), “las conclusiones en
una investigacion cientifica son constructos tedricos los cuales exponen aquellos datos
confirmatorios o limitaciones finales de la investigacion, es decir, son las ideas de cierre de la
investigacién ejecutada a fin de colaborar con el acervo académico” ( p.28) . Ahora bien, segun
la RAE conclusién es la Accion y efecto de concluir. Idea a la que se llega después de considerar
una serie de datos o circunstancias.

En este sentido, la conclusion es una parte importante de la investigacion, donde el autor
sintetiza juicios a partir de los resultados obtenidos, refutando o comprobando su hipdtesis. Las
conclusiones deben reflejar el alcance y las limitaciones del estudio, las recomendaciones que
pueden ser Utiles para la pregunta de investigacion y las implicaciones y decisiones que pueden
avanzar en el conocimiento.

En cuanto al primer objetivo especifico titulado “Diagnosticar la necesidad de disefiar un
plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.”, se
diagnosticd la necesidad de un plan estratégico de comercializacion en la empresa JJEDC
Inversiones y Suministros, C.A., mediante un instrumento llamado cuestionario, el mismo
contenia trece 13 preguntas cerradas, con dos opciones de respuestas, siendo estas si y no, el
mimo fue aplicado a tres trabajadores de la misma.

Al aplicar el cuestionario se determind la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la
toma de decisiones, de igual forma se encontré debilidad, en cuanto a que los encuestados
desconocen las caracteristicas que debe poseer un plan, un alto porcentaje de los trabajadores
poseen informacion sobre la definicion de plan estratégico, se detectd de forma unanime que los
encuestados no han participado, en la formulacion de una estrategia, la mayoria de los
encuestados, conocen la importancia de la implementacién de estrategias, un alto porcentaje de

los encuestados, consideran importante la evaluacion de las estrategias que se aplican en la
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empresa, varios encuestados conocen la definicion de la palabra comercializacion, todos los
encuestado estarian dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la
comercializacion.

Es de resaltar que, al abordar el objetivo especifico titulado “Disefiar un plan estratégico
de comercializacion en la empresa JJEDC Inversiones y Suministros C.A.”, se encontro lo
siguiente; un pequefio porcentaje de los encuestados, de acuerdo a los tipos de estrategias de
comercializacion, conocen la estrategia de producto, de igual manera, se encontrd que la mayor
parte de los trabajadores de la empresa JJEDC inversiones y suministros, C.A, conocen la
estrategia de precio a aplicar a un producto, la mayoria de los encuestado reconocen la estrategia
de distribucion de un producto. Se elabor6 un plan estratégico de comercializacion que servira
de guia para poder superar los problemas y debilidades, ya antes mencionadas que impiden el

buen funcionamiento de la organizacion.

Recomendaciones

En este apartado se hace referencia a las recomendaciones, una seccion del trabajo de
grado y la investigacién donde segun Trigueros (2016), “el investigador condensa aquellas
sugerencias que se originaron durante el proceso de realizacion del estudio y que no se
incluyeron como parte del texto final” (pag.11). Las recomendaciones incluyen temas que,
normalmente, estan ligados a las conclusiones.

Este apartado tiene gran importancia, ya que, estas sugerencias tienen que ver con
diversos aspectos relacionados o no con la tematica investigada. Con el fin, de que las
recomendaciones realizadas sean un punto de interés y con validez académica.

Una vez los datos analizados y dadas las conclusiones cabe recomendar, mejoras en los
puntos débiles, por medio de un plan estratégico de comercializacion que sea guia y herramientas
en la toma de decisiones mejorando asi el desenvolvimiento de la misma.

v Llevar a cabo diagnoésticos periddicos que permitan identificar debilidades futuras que
puedan interferir con el desarrollo de las actividades de la organizacion.

v Mantener un seguimiento a las estrategias aplicadas y a los parametros establecidos con
el objeto de realizar planificaciones a corto, mediano y largo plazo, donde puedan
cumplirse las metas y objetivos, en respuesta al desenvolvimiento del mercado en el que

se desarrolla la empresa.
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v En relacién al plan estratégico aplicado, se debe realizar seguimiento de los socios y
trabajadores de la empresa, para mantener las actividades que permitan cumplir con las
exigencias de los clientes en cuanto a la prestacion del servicio y atencién al cliente.

v Analizar cada cierto tiempo la estructura organizacional, funciones, puestos de trabajo, y
todo aquello relacionado a la estructura interna de la organizacion, para facilitar la toma

de decisiones y poder afrontar las debilidades que se presentan de una manera adecuada
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ANEXO A:

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION
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CUESTIONARIO

“PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA
EMPRESA JJEDC INVERSIONES Y SUMINISTROS C.A.
PERIODO 2023 ”

ITEMS PREGUNTAS SI | NO
Dimensién 1: Analisis de la organizacién en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion

1 ¢Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de
decisiones?

2 ¢ Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le
ayude a la toma de decisiones?

3 ¢ Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan?

4 ¢ Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico?

5 ¢Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias?

6 ¢Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la
empresa?

7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante
evaluar las estrategias que se aplican en la empresa?

8 ¢ Conoce usted la definicién de comercializacion?

9 ¢Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la
comercializacion?
Dimensidn 2: Formulacion del plan estratégico de comercializacion

10 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de producto?
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De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

11
estrategias de precio a aplicar a un producto?

12 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?

13 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?
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ANEXO B:

VALIDEZ DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION
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Instituto
Universitario
Jesiis
Obrero

Extension Barquisimeto

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION UNIVERSITARIA
INSTITUTO UNIVERSITARIO JESUS OBRERO
EXTENSION BARQUISIMETO

Barquisimeto, 01 de mayo de 2.023
Estimado Experto (a):

Con motivo de realizar el Trabajo Especial de Grado, cuyo titulo es: “PLAN
ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA EMPRESA JJEDC INVERSIONES
Y SUMINISTROS C.A. PERIODO 2023”, solicito su valiosa colaboraciéon para analizar y
validar el instrumento disefiado con el propdsito de recolectar la informacion requerida para el
estudio planteado, el cual serd presentado para optar al titulo de Técnico Superior en Contaduria.

A continuacion, se le proporcionaran las instrucciones, conjuntamente con los objetivos
planteados en la investigacion, el cuadro de las variables y la matriz de validacion.

Agradezco la sinceridad y objetividad de las observaciones pertinentes que realice a los
instrumentos, con el fin de elaborar los definitivos con las preguntas adecuadas y significativas.

Gracias por su colaboracion.

Atentamente,

Daniel Cortez
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Items Coherencia Pertinencia Claridad

A B C D A B C D A B C
1 X X X
2 X X X
3 X X X
4 X X X
5 X X X
6 X X X
7 X X X
8 X X X
9 X X X
10 X X X
11 X X X
12 X X X
13 X X X

ANEXO B. Matriz de Validacion

MATRIZ DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTO

Referencia: A = Dejar B = Modificar C = Incluir otra pregunta D = Eliminar

Observaciones: Ninguna observacion

Nombre del Experto: Yaneth Partidas.
Profesion: Mgtr. Investigacion Educativa.
C.l.Vv-13188421

Fecha: 01-05-23

Firma:
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CUESTIONARIO

“PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA
EMPRESA JJEDC INVERSIONES Y SUMINISTROS C.A.
PERIODO 2023 »

ITEMS PREGUNTAS SI | NO
Dimensién 1: Analisis de la organizacién en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion

1 ¢Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de
decisiones?

2 ¢Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le
ayude a la toma de decisiones?

3 ¢ Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan?

4 ¢ Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico?

5 ¢Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias?

6 ¢Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la
empresa?

7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante
evaluar las estrategias que se aplican en la empresa?

8 ¢ Conoce usted la definicion de comercializacion?

9 ¢Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la
comercializacion?
Dimensidn 2: Formulacion del plan estratégico de comercializacion

10 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de producto?

11 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de precio a aplicar a un producto?
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12 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?
13 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?
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ANEXO C:
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION

APLICADO A TRABAJADOR A
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CUESTIONARIO

“PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA
EMPRESA JJEDC INVERSIONES Y SUMINISTROS C.A.
PERIODO 2023 »

ITEMS PREGUNTAS SI | NO

Dimensién 1: Analisis de la organizacién en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion

1 ¢Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de | X
decisiones?

2 ¢Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le X
ayude a la toma de decisiones?

3 ¢ Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan? X

4 ¢ Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico? X

5 ¢Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias? X

6 ¢Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la X
empresa?

7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante X
evaluar las estrategias que se aplican en la empresa?

8 ¢ Conoce usted la definiciéon de comercializacion? X

9 ¢Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la X
comercializacion?
Dimensidn 2: Formulacion del plan estratégico de comercializacion

10 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X
estrategias de producto?

11 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X

estrategias de precio a aplicar a un producto?
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12 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?
13 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?
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ANEXO D:
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION

APLICADO A TRABAJADOR B
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CUESTIONARIO

“PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA
EMPRESA JJEDC INVERSIONES Y SUMINISTROS C.A.
PERIODO 2023 »

ITEMS PREGUNTAS SI | NO

Dimension 1: Analisis de la organizacion en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion

1 ¢Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de | X
decisiones?

2 ¢Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le X
ayude a la toma de decisiones?

3 ¢ Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan? X

4 ¢ Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico? X

5 ¢Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias? X

6 ¢Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la X
empresa?

7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante X
evaluar las estrategias que se aplican en la empresa?

8 ¢ Conoce usted la definicion de comercializacion? X

9 ¢Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la X
comercializacion?
Dimensidn 2: Formulacion del plan estratégico de comercializacion

10 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X
estrategias de producto?

11 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X

estrategias de precio a aplicar a un producto?
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12 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?
13 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?
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ANEXO D:
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION

APLICADO A TRABAJADOR C
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CUESTIONARIO

“PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION EN LA
EMPRESA JJEDC INVERSIONES Y SUMINISTROS C.A.
PERIODO 2023 »

ITEMS PREGUNTAS SI | NO

Dimensién 1: Analisis de la organizacién en cuanto a la necesidad de
disefiar un plan estratégico de comercializacion

1 ¢Existe la necesidad de disefiar un plan que le ayude a la toma de | X
decisiones?

2 ¢Considera usted porque es importante que la empresa posea un plan que le X
ayude a la toma de decisiones?

3 ¢ Conoce usted las caracteristicas que debe contener un plan? X

4 ¢ Usted posee informacion sobre la definicion de un plan estratégico? X

5 ¢Ha participado alguna vez en la formulacion de estrategias? X

6 ¢Conoce usted la importancia de la implementacion de estrategia para la X
empresa?

7 Si su respuesta anterior fue positiva, responda ¢Si considera importante X
evaluar las estrategias que se aplican en la empresa?

8 ¢ Conoce usted la definicion de comercializacion? X

9 ¢Estaria dispuesto a participar en la elaboracion de las funciones de la X
comercializacion?
Dimensidn 2: Formulacion del plan estratégico de comercializacion

10 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X
estrategias de producto?

11 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las X

estrategias de precio a aplicar a un producto?
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12 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las
estrategias de distribucion de un producto?
13 | De acuerdo a los tipos de estrategias de comercializacion ¢ Conoce usted las

estrategias de comunicacion aplicadas a un producto?
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