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RESUMEN

La propuesta de implementacion de un Plan Estratégico de Marketing tiene el
propoésito de identificar las falencias y crear estrategias de mejora a la empresa Héctor
Reyes mina Arenera la Mana. Asi mismo se establecen tres objetivos, el primero es el
diagndstico del micro entorno y el macro entorno de la empresa, la descripcidon minuciosa
de los procesos administrativos y financieros que se ejecutan en la empresa; el segundo
objetivo es la investigacion de los posibles nichos del mercado donde es posible expandir
el la comercializacion de la arena de pefa; y, el tercer y ultimo objetivo es la evaluacion
detallada de la situacién financiera y planteamiento de la estrategia basada en la
investigacion realizada en los dos primeros objetivos, de manera que se tenga en cuenta
todos los factores que afectan la situacion de la empresa y a su vez todos las partes
involucradas en el negocio.

El presente proyecto culmina con el planteamiento estratégico (fase 3) para ser
analizado por el gerente de la empresa y en el futuro llevarlo a su implementacion, éste
contempla las etapas de produccion y comercializacion, desde la explotacion de la

materia prima hasta la entrega final del producto.

PALABRAS CLAVE: Estrategias de Marketing, Indicadores Financieros, Segmentos del

mercado, Estandarizacion de procesos.
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INTRODUCCION

El mercado de la mineria y la explotacion de arena en el pais se ha fortalecido con el
pasar de los afios gracias a su importante uso y el aumento de la demanda, por tal motivo
la competitividad en el sector ha impulsado el crecimiento econdémico y financiero del
pais en las empresas pequefias y medianas encargadas de la comercializacion de este
recurso, especialmente en la ciudad de Sogamoso-Boyaca.

Actualmente, las empresas se mueven en un mercado altamente competitivo, el
empresario comercializador de arenas, debe conocer muy bien quiénes son sus
competidores, cudles son sus fortalezas y debilidades. Para adaptarse a un entorno
empresarial tan competitivo como el que se vive actualmente, se requiere ir mas alla de
la simple adaptacién, hay que intervenir en él y modelarlo, basados en la construccion
de confianza y reputacion hacia los clientes.

El presente proyecto se formula con el fin de proporcionar alternativas estratégicas
gue permitan a la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, desafiar y
responder al mercado arenero local; éste se realizara a través de un estudio descriptivo
de las caracteristicas y condiciones del sector en el municipio de Sogamoso, obteniendo
la informacién necesaria que apoyada con el analisis interno de la empresa permite
disefar el Plan estratégico de marketing que garantiza el alcance del objetivo general de
este proyecto. El Plan busca establecer aspectos relevantes para que el empresario
encuentre pautas para manejar y controlar la informacion necesaria para soportar el
proceso en la toma decisiones, que conlleve a formar ventajas competitivas y asi lograr
la expansién en el mercado con calidad y cumplimiento. En el capitulo 2 se describe la
metodologia, el tipo de investigacion (descriptiva) y el alcance del mismo.

Para la aplicacidon del Plan estratégico de marketing se requiere una serie de fases
descritas en el capitulo 4, las cuales seran detalladas y desarrolladas en los capitulos 5
y 6 respectivamente, buscando obtener informacion que refleje la actualidad empresarial
en el desarrollo de la Fase 1 (Diagnéstico), en la cual se realiza un andlisis del macro
entorno y micro entorno de la empresa mediante encuestas a clientes y proveedores. A
continuacion, se procedio a realizar una investigacion de nichos del mercado en la Fase

2 (Nichos del mercado), en busqueda de oportunidades de expansion. Con la informacion
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tabulada y analizada de las dos fases anteriores, se procede a al desarrollo de la Fase 3
(Estrategias) planteando tres posibles escenarios, los cuales contemplan el estado
financiero actual de la empresa y el costo de la inversion de la estrategia seleccionada,
seguido de la consolidacion del modelo y gracias a la colaboracion de la empresa
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, se procederad a proponerlo para ser
aplicarlo de forma experimental.

Para terminar, en la realizacion de este proyecto de investigacion se aplicaran los
conocimientos adquiridos en la formacion como profesionales especialistas en Gerencia
de Empresas Constructoras. Conocimientos con los cuales se logra consolidar el modelo
objeto del presente documento y cuya finalidad es: disefiar un plan guia que facilite
analizar y evaluar la situacion actual empresarial y los posibles escenarios de desarrollo
y crecimiento para las empresas del sector minero-arenero en la ciudad de Sogamoso

del Departamento de Boyaca.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad existe una tendencia al incremento de competitividad entre empresas
del sector arenero colombiano, ya que buscan estar a la vanguardia con un mercadeo
gue establezca y enlace diferentes variables, como lo son: el mercado, las estrategias
de comunicacion y publicidad, la logistica del producto y las relaciones publicas. Las
anteriores variables constituyen actividades importantes para el mejoramiento de la
competitividad y la estabilidad de la empresa. Hoy en dia las empresas se involucran en
los procesos productivos de otras empresas (clientes) a través de su conocimiento y su
experiencia. Aqui es donde aparece el concepto de marketing, tomando relevancia en
los diferentes sectores del mercado por cuanto éste es necesario para el desarrollo
comercial de las empresas.

La Comision Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2017) asever6 que
la regidn se encuentra ante la obligatoriedad del cumplimiento de la Agenda 2030 y los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), dada la necesidad de desarrollo de la region.
En esa medida, el empefio de accidén se enfoca en resolver, justamente, los problemas

de su desarrollo para lo cual la CEPAL (2017) arguye la urgencia de:

un cambio estructural progresivo, definido como un proceso de transformaciéon
hacia actividades y procesos productivos que presenten tres caracteristicas: ser
intensivos en aprendizaje e innovacion (eficiencia schumpeteriana), estar asociados
a mercados en rapida expansion que permitan aumentar la producciéon y el empleo
(eficiencia keynesiana), y favorecer la proteccion del medio ambiente y el desacople

entre crecimiento econdmico y emisiones de carbono (eficiencia ambiental) (p. 8).

Las tres perspectivas encauzan lo que debe hacerse en el marco de la idea de cambio
gue incluye actividades y procesos productivos y son esas las que dan cuenta de las
necesidades que el marketing puede atender para el desarrollo que se desea alcanzar.
La vanguardia del mercado tendra que ver con esta mirada de la CEPAL (2017), de
manera que las actuales tendencias gerenciales en torno al crecimiento y productividad
requieren mercadear en asuntos como innovacion, expansion para produccion y

empleabilidad y cuidado ambiental.
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En consecuencia, las empresas en América Latina y el Caribe (ALC) ameritan cambios
para el desarrollo de las empresas mismas y para la mejora continua del sector a los
cuales pertenecen. La competitividad podra soportarse en estrategias de marketing que
involucren los procesos productivos, tal y como la CEPAL propone. En particular, la
mineria como sector requiere de tal vision de desarrollo. La investigacion presente se
enfoca en ello, con especial énfasis en el sector de comercializacion de arena donde se
generan cambios constantes y frecuentes y la competencia es cada vez mas agresiva,
por cuanto dia a dia se implementan nuevas tecnologias con el objetivo de optimizar y
generar mayor rentabilidad.

Alcanzar tal perspectiva requiere pensar este contexto comercial desde la 6ptica de la
planificacion para el desarrollo. Mattar y Cuervo (2017) describen que ello porque para
hacer frente a la competitividad del sector y, a la vez, adaptarse a los procesos
productivos que promuevan cambios necesarios para el desarrollo de las empresas, del
sector minero y del pais es imprescindible la comprension de la planificacion, como
proceso, que lleva al mencionado desarrollo. Desde esa Optica se entiende que la
planificacion para el desarrollo es:

Un medio y no un fin. Su propésito es contribuir a la construccion del desarrollo, entendido
como una idea colectiva del deber ser social, de lo que la humanidad en general y los distintos
grupos en los que ella se encuentra organizada pretenden para si mismos como ideal y como
vision de futuro (Mattar y Cuervo, 2017, p. 36).

Entonces, las empresas (enfocadas en esta investigacion en empresas del sector
minero-arenero) deben enrumbar sus procesos productivos y su competitividad hacia
una vision de futuro, pero que con ésta venga a la vez un desarrollo social (en este caso
empresarial y laboral) que alcance a sus grupos (empresarios y trabajadores) en un ideal,
por supuesto de mejora.

Los planes se convierten asi en asuntos medulares de las empresas, dada la
necesidad de desarrollo. Para la CEPAL (2017) esta planificacion debe tener puesta la
mirada en los planes nacionales, pero con metas sectoriales (locales) donde e desarrollo
del pais se lleve a cabo desde contextos especificos y descentralizados. Las metas
sectoriales permiten enfrentar mas prontamente los obstaculos y hacer operativas metas
a corto y largo plazo.

Puntualmente, al respecto, en el Departamento de Boyaca funcionan diversos
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sectores econémicos, en los que se han consolidado las pequefas y medianas empresas
gue intentan dar respuesta a las necesidades de la region y de los consumidores. El Plan
Nacional del Sector Minero de 2002-2006 establecié que era un objetivo fundamental
para Colombia, la articulacion de la gestion sectorial dentro del modelo de desarrollo
integral del pais, por lo cual éste se basaba en un planteamiento de modelo de desarrollo
minero basado en la accidn facilitadora del Estado frente al inversionista privado, a fin de
despertar el entusiasmo de empresarios locales (Ministerio de Minas y Energia, 2002).

Esta promocion de empresarios locales en articulacion con metas sectoriales se
consolida actualmente en el Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022 (PND) en el cual se
establecié que en el Eje Comercio, industria y turismo se promuevan las empresas
emprendedoras, se transforma a éstas para mayor productividad y se fortalezca el
emprendimiento con financiamiento para las PYMES Y MIPYMES (Direccién Nacional
de Planificacién, 2018).

El Departamento de Boyaca, donde se encuentra localizada la ciudad de Sogamoso
(contexto territorial objeto de estudio), pertenece a los ejes territoriales del PND de 2018-
2022, nominado Eje Santander, y para éste fue decidido el Pacto territorial Para la
competitividad y sostenibilidad, por lo cual el desarrollo minero en la zona se hace con
estos grandes fines. Las PYMES y MIPYMES asi potenciadas y concebidas desde el
Estado debe transformarse y avanzar hacia mayores niveles de productividad que las
haga competitivas y sostenibles, tal y como ya habia afirmado la CEPAL (2017).

El marketing es la via para este logro, en tanto debe planearse el desarrollo de éstas
a través del mercadeo del sector. A pesar de ello, segun Zapata (2001) en el
Departamento de Boyaca no se hace marketing, lo cual implica que no se estudia el
mercado con el fin de identificar sus factores y la efectividad del mismo y ello incide en
la posibilidad de hacer planificacion para el desarrollo, porque no hay cultura del
mercadeo en Boyaca. Oliveros, Esquivel, Pefia y Lechuga (2017) volvieron a afirmar lo
mismo, pero puntualizando esta vez que la planeacién de mercadeo no existe y ademas
no se ofrecen portafolios, se limitan solo a la comercializacion de productos,
desconociendo las necesidades y tendencias del mercado

Debe generarse, por tanto, un cambio en este sentido, tal y como formulé la CEPAL
(2017), porque los procesos productivos dependen de esto y el PND de Colombia

también. Las PYMES Y MIPYMES requieren, ineludiblemente, desarrollarse
18



comercialmente; su actividad comercial hay que potenciarla en aras del entorno
empresarial que les da espacio. Como se ha evidenciado, la planificaciébn para el
desarrollo es el lineamiento internacional, el cual si es unido a la potencialidad del
marketing generarian un impulso para éstas y su consolidacion empresarial.

De alli que, en el Departamento de Boyac& las pymes pueden ver impulsado su
desarrollo (para el cumplimiento de metas sectoriales y, luego, nacionales) desde la
aplicacién de una cultura del mercadeo, segun la cual el marketing para pymes es una
herramienta eficaz de desarrollo. Los planes de marketing, en consecuencia, conllevan
a “plantear un modelo de plan de mercadeo critico, estratégico, creativo aplicable a las
Pymes, para que de esta forma se puedan plantear objetivos, metas, estrategias y
actividades sobre las variables de mercadeo, que garanticen la competitividad y
supervivencia” (Oliveros, et. al., 2017).

La empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, especificamente del sector
minero-arenero, no cuenta formalmente con esta vision de una planificacion para el
desarrollo, ni con una propuesta (estratégica) que impulse la comercializaciéon de la arena
de pefia, por tanto, tampoco ha identificado como ella, como pymes, aporta a metas
sectoriales y nacionales de desarrollo del sector. Sin embargo, puede darse cuenta de
gue en cuanto al entorno empresarial ella se ha mantenido en el mercado, gracias a sus
valores empresariales, los precios fijos durante afios y una estabilidad en la clientela (la
Concretera) desde afios atras; a lo cual se adiciona que la empresa cuenta con todos los
permisos y las certificaciones legales ambientales requeridas para la venta del producto.

Mas la competitividad del sector minero-arenero, la busqueda de la sostenibilidad de
la empresa y la necesidad del cumplimiento de metas sectoriales en el entorno
empresarial, la instan a apostar por el desarrollo, para lo cual un Plan estratégico de
marketing busca lograr el aprovechamiento del mejor escenario de proyeccion
empresarial, ampliando la participaciéon en el mercado, ganando posicionamiento y, por

consiguiente, mejorando la competitividad y sostenibilidad empresarial en la region.

1.1 Antecedentes

La empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA AMANA tiene una trayectoria en

el mercado de mas de 30 afios suministrando arena de pefa a sus clientes, los cuales
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van desde empresas grandes y solidas como Concreteras hasta particulares que
requieren menores cantidades para actividades especificas. Pero con el pasar de los
afos, la competencia en el mercado ha crecido y con esto las ventas se han reducido.
Por tal motivo, el presente Plan estratégico de marketing se plantea con el objeto de
ampliar el numero de clientes y potenciar a la empresa como una empresa prospera
comercialmente que ademas genere empleo por mas afios a sus trabajadores actuales
y a posibles trabajadores futuros.

Justamente la potenciacion del sector minero-arenero ha sido el mayor desafio que
tienen las empresas del sector, puntualmente en el mercado nacional. Si bien Colombia
tiene un largo pasado minero en carbon y otros minerales, no se ha tenido muy en cuenta
el crecimiento del sector de la arena. De acuerdo al sistema de Cuentas nacionales del
Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas (DANE, 2015), la participacion
promedio del sector minero en el PIB colombiano en los ultimos afios ha sido del 2.2%
(ver Figura 1). El sector estd compuesto por distintos subsectores, entre los cuales el
mas importante es la extraccion del carbon, con una participacion anual del 1.3% seguido
por la extraccion de otros minerales metaliferos y los minerales no metaliferos (incluido
la arena) donde cada uno de estos dos ultimos representa el 0.4%% del PIB total
colombiano (DANE, 2015).

Figura 1.

Participacion de la mineria en el PIB colombiano

Participacion
"
! "
Y
E b

Carbon

— Minerales metaliferos+minerales no metalicos

Total Mineria

Nota: Participacién de la mineria en el PIB colombiano del afio 2.000
al 2.016 DANE (2015).
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A pesar de este bajo porcentaje, desde hace varios afios en el pais se han venido
desarrollando distintos proyectos de explotacion minera que dan cuenta del nuevo
panorama minero del pais, tal como fue descrito por Gémez (2008) “Colombia es uno de
los paises con mayor potencial minero en el mundo. Los inversionistas hacen fila para
entrar al pais y el sector podria transformar las perspectivas de la economia” (parr.1).

A ello se agrega lo establecido por Gomez (2008) quien evidencié el crecimiento
econdmico y el acelerado cambio industrial de los ultimos afios, los cuales generan
nuevos nichos de negocio. En el afio 2013, por ejemplo, Colombia ocupé el puesto
namero 92 de 141 en el indice de Eficiencia e Innovacion (IEI) y el 65 en el indice Global
de Innovacion (Gll). Para el ministro de Comercio, Industria y Turismo de la época, Sergio
Diaz-Granados, las exportaciones industriales se incrementaron 6,8 % en los nueve
primeros meses de este afio, frente al mismo periodo de 2011, al sumar 7.397 millones
de ddlares (Pérez, 2013).

Este panorama positivo, de crecimiento, permite pensar en la posibilidad de
potenciacion del sector minero-arenero, el cual siendo un desafio cuenta a la vez con un
entorno favorable de crecimiento. En el caso particular de esta investigacion, la mineria
de arena pas6 de mirarse como una actividad dispersa entre la geografia nacional y
empezd a ser considerada como una oportunidad para fortalecer la economia nacional
por la diversidad de usos que tiene este material en los diferentes sectores del mercado
de Boyaca; mercado local que Duque (2008) confirm6 como un departamento que posee
minas de arena de pefia con excelentes caracteristicas en dureza y silice, lo cual da
cuenta de la posibilidad de explotacion de un producto de alta calidad.

Al analizar el panorama minero local municipal, se puede deducir que éste tiene dos
componentes generales: el primero, caracterizado por una actividad minera formal y
tecnificada; el segundo, por una actividad minera que se desarrolla a escalas menores
en forma tradicional y artesanal. En este ultimo, se encuentra el sector minero-arenero
de la ciudad de Sogamoso, mas explicitamente la empresa objeto de estudio pertenece
a esta caracterizacién Ultima, porque a pesar de sus aspectos favorables para
mantenerse en el mercado, también cuenta con factores como la carencia de tecnologia
adecuada lo que la hace poco rentable, no competitiva y ambientalmente no sostenible,

toda vez que la apuesta a tecnologizacion del sector incide en su desarrollo a menor
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escala, en una explotacion tradicional y en el uso de implementos que no mejoran el
impacto ambiental, tal y como la CEPAL (2017) afirmé como una de las perspectivas
para el cambio de los procesos productivos.

Todo lo anterior, muestra la amplitud del mercado de la arena, con un potencial para
desarrollar y aprovechar, ofreciendo la oportunidad de implementar el Plan estratégico
de marketing con el cual se potenciaria la imagen de la empresa, se mejorarian sus
procesos productivos y se gestaria un aporte a las metas sectoriales del Departamento
de Boyacé a las metas nacionales, como parte del desarrollo del sector minero del pais;
toda vez que una vision de futuro (como expresion de planificacion para el desarrollo) es
un sector caracterizado por el cumplimiento de metas, con una actividad formal de gran
escala, basado en la tecnificacion (por la mejora en la explotacion, rentabilidad,
competitividad e impacto ambiental sostenible) y de respuesta a expectativas del

mercado nacional.

1.2  Justificacion

La dinamica del sector minero exige una constante actualizacion e innovacién, no solo
respecto a técnicas de explotacion sino a mecanismos y herramientas que permitan
posicionarse en el mercado y llegar al cliente de manera préctica, facil y rapida; por lo
gue las empresas deben contar con estrategias y procedimientos tanto técnicos como
administrativos, implementacion del uso de tecnologias, medios de comunicacion,
innovacion de procesos basados en resultados veraces y reales con los que se logre
sobre pasar las expectativas de la empresa.

Actualmente existe una competencia con empresas que ejercen la actividad de
explotacion de arena de manera legal y otras que no, con las cuales dia a dia la empresa
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA debe competir. El presente proyecto busca
establecer un plan de marketing, de forma tal que se observe la viabilidad bajo las
politicas de la empresa, entendiendo el negocio desde cada percepcién de valor como
empresario, trabajador y cliente, frente al cumplimiento de las necesidades demandadas.
La elaboracion de este trabajo sera de gran apoyo a los directivos de la empresa
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, cuya actividad econdémica esta
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legalmente registrada, aprobada y avalada ante las entidades de CORPOBOYACA Y
AGENCIA NACIONAL DE MINAS, por la necesaria toma de decisiones en cuanto a
desarrollo y marketing que pueden implementar, donde las estrategias de marketing
disefiadas no solo pueden permitir el competir con los més fuertes del mercado, sino

alcanzar que su propio desarrollo sea sostenible en el tiempo.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Construir un plan estratégico de marketing que propicie la competitividad y
sostenibilidad de la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA en el sector
minero-arenero, en aras del mejoramiento y fortalecimiento del desarrollo comercial en

el municipio de Sogamoso del Departamento de Boyaca.

1.3.2 Objetivos especificos

e Identificar la situacién actual de la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA
MANA en el sector minero-arenero, a través de analisis estratégico.

e Determinar los requerimientos y condiciones del mercado regional del sector minero-
arenero, a través de una investigacion del mercado (microentorno y macroentorno)
en la ciudad de Sogamoso del Departamento de Boyaca.

e Detectar las caracteristicas de la demanda del producto estableciendo los posibles
nichos del mercado de mayor oportunidad que permitan establecer las oportunidades
de crecimiento e impulsar la expansion y competitividad de la mina de arena en el
sector regional

e Desarrollar la estrategia de ventas y marketing que satisfagan las necesidades de la
demanda del producto en la regiéon de Sogamoso del Departamento de Boyaca.
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2. DISENO METODOLOGICO

2.1 Metodologia del estudio

Se plantea una sintesis que da respuesta a las interrogantes identificadas con los
objetivos especificos, los cuales al ser desarrollados permiten alcanzar el objetivo
general del presente estudio.

Para alcanzar el éxito, se desarroll6 un estudio de tipo descriptivo exploratorio en el
sector minero-arenero de Sogamoso del Departamento de Boyaca, acerca de las
caracteristicas y condiciones del mismo obteniendo como base la informacion necesaria
para el disefio del plan estratégico de marketing. Ahora bien, para sustentar la realizacion
de los componentes del proyecto, se utilizaron fuentes de informacion primaria y
secundaria para el analisis de factores claves, segun el cuadro Resumen Metodoldgico,
desde respectivos instrumentos de recoleccién y tratamiento para el uso de la

informacion en aras del logro de los objetivos.

2.2 Tipo de estudio

Por el tipo de estudio a realizar y segun los objetivos planteados, el desarrollo del
proyecto sera de tipo analitico por sus objetivos y descriptivo por su nivel de tratamiento
de la informacion:
2.2.1 Analitico

De acuerdo a la descripcion hecha por Ferrer (2010) el estudio en que analiza la

relacion entre las variables causa-efecto, con el objetivo de conocer a mayor escala las

razones de las falencias laborales, para luego disefar la estrategia.

24



2.2.2 Descriptivo

Ferrer (2010) indica que este tiene el propdsito de delimitar los hechos que conforman
el problema en investigacion, permite profundizar sistematicamente el problema y puede
basar sus conclusiones en el nimero de observaciones. Estas observaciones son casi
siempre datos cuantitativos tomados de promedios estadisticos que resuman los
resultados tomados de una serie de mediciones que en muchos casos pueden ser
llevado a cabo por medio de encuestas y entrevistas; esto permite recopilar y analizar
informacion, cuyos hallazgos son utiles para la toma de decisiones en el desarrollo de un

modelo de negocio de marketing.

2.3 Fuentes de informacion

Para la presente investigacion se procedera a recolectar la informacion de dos tipos

de fuentes:
2.3.1 Fuentes Primarias

A partir de las encuestas realizadas a clientes, proveedores y competidores, de la
empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA,; también se recabara

informacion a través de entrevistas a los directivos y empleados de la empresa y se hara

revision de la documentacién existente de la misma.

2.3.2 Fuentes Secundarias
Ademas de las anteriores fuentes, se recurrird a informacion obtenida en libros,

paginas de internet, bases de datos, trabajos de grados y en general la documentacion

disponible para el desarrollo del proyecto.
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2.4  Método de investigacion

2.4.1 Métodos de andlisis y sintesis

El andlisis permite al investigador conocer la realidad, lo que facilitara la identificacion
y caracterizacion de los elementos que componen el problema en cuestion. Asi mismo
el método de sintesis se utiliza porque se relacionaran todos los elementos componentes

del problema y se crearan explicaciones a partir de su estudio.

2.5 Técnicas e Instrumentos para la recolecciéon de la informacion

La recoleccion de datos se realizara a través de la observacion, de encuestas y

entrevistas que se aplicaran de forma individual.

2.5.1 Técnica observacién directa, instrumento guién de observacion

Esta técnica es de suma importancia para validar y advertir los hechos como se
presentan, porque a través de éste se obtendra informacion necesaria para el desarrollo
de la investigacion, basada en una inspeccion directa de los cambios que tiene la

empresa con la tecnificacién de procesos de produccion.
2.5.2 Técnica encuesta, instrumento cuestionario

Se analizara directamente el proceso de produccion de arena de pefia lavada hasta
la distribucién a sus clientes desde la encuesta como técnica planteada acerca del plan

estratégico de marketing, estan dirigidas a los clientes y proveedores de la empresa de

arenas industriales de Sogamoso.
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2.5.3 Técnica entrevista, instrumento guion de entrevista

Como técnica Entrevista informal: realizada al gerente de empresa y trabajadores,

para conocer la aceptacion del cambio y las expectativas que tienen hacia el futuro.

2.6 Tratamiento de la informacién

2.6.1 Procesamiento y analisis de datos

Se llevara a cabo desde el enfoque método cuantitativo, mediante un andlisis
estadistico, dentro de la estadistica descriptiva para los resultados de la investigacion.

2.6.2 Presentacion de lainformacion
Se presentara por escrito, de forma tabulada en cuadros, diagramas o graficos para

la interpretacion de resultados de la investigacion desde lo cual se da luego paso al

desarrollo del Plan estratégico de marketing.
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Tabla 1.

Resumen Metodoldgico

Formulacion
del problema
¢, Qué plan de
marketing,
podra brindar
la oportunidad
de
crecimiento y
rentabilidad
financiera de
la empresa
HECTOR
REYES MINA
ARENERA LA
MANA hacia
una
competitividad
sostenible?

Sistematizacion
del problema

¢.Coémo
responder a los
nuevos desafios
y condiciones
del mercado
industrial
regional?

¢, Qué elementos
se deben
establecer para
realizar una
planeacién
eficaz de los
recursos
disponibles de la
empresa?

Objetivo
general
Construir un
plan
estratégico de
marketing que
propicie la
competitividad
y
sostenibilidad
de la empresa
HECTOR
REYES MINA
ARENERA LA
MANA en el
sector minero-
arenero,
determinando
el
mejoramiento
y
fortalecimiento
del desarrollo
comercial en el
municipio de
Sogamoso de
Boyaca.

Objetivos especificos

Metodologia y metas

Determinar los
requerimientos y
condiciones del mercado
regional del sector arenero
a traves de una
investigacion del mercado
(microentorno y
macroentorno) en la ciudad
de Sogamoso

Detectar las caracteristicas
de la demanda del
producto estableciendo los
posibles nichos y
segmentos del mercado de
mayor oportunidad que
permitan establecer las
oportunidades de
crecimiento e impulsar la
expansion y competitividad

* Realizar una entrevista al gerente de la
empresa HECTOR REYES MINA
ARENERA LA MANA.

* Aplicar encuesta a cinco 10 clientes y
tres 7 proveedores de la empresa;
obteniendo informacion que se tabula'y
analiza, evaluado el mercado actual, sus
requerimientos y condiciones.

* Consultar fuentes secundarias de
estudios ya realizados en el sector minero-
arenero en la region.

* Evaluar de la informacion interna de la
empresa

* Disefiar un flujograma de proceso
productivo, identificando los recursos.

* Evaluar la situacién actual de la empresa,
por medio de matrices que recopilan toda
la informacién obtenida de las fuentes
primario.

* Analizar el impacto de direccionamiento
estratégico de la empresa por medio de la
DOFA.
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Tabla 1. Continuaciéon

de la mina en el sector * Conocer posibles nichos y sectores del
;Cudl es la regional mercado donde~se requiera el suministro
mejor estrategia de Arena de Pefia.

de

comercializacién

¥ negociacion en Desarrollar la estrategia de

. *Disefar estrategias de marketing que
ventas y marketing que

. . . aranticen el mejor escenario de
fu.nC|on alos satisfagan las necesidades garantl JoT esc
clientes crecimiento y sostenibilidad de la empresa,
) de la demanda del . 2
potenciales, . con base a toda la informacién tabulada y
: producto en la region de :
frente a precio y Sogamoso analizada.
descuentos?

Nota: Resumen metodoldgico plan estratégico de marketing
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3. MARCO TEORICO

Uno de los sectores de la economia en nuestro pais es la industria minera, la cual
agrega valor econdmico a los recursos del subsuelo, mediante actividades que se inician
con la exploracién geologica y los procesos de extraccion del material mineralizado,
seguido de un proceso de transformacion o tamizaje y lavado, finalizando con la
comercializacion y distribucion del producto a otras empresas.

De los materiales mas abundantes en la corteza terrestre esta la arena, Pero, ¢Qué
es?, por qué el interés de este proyecto en las empresas que se encargan de la
exploracion y extraccion de la arena de pefia para llevarla a un proceso de lavado y ser
comercializada. Se conoce como arena al conjunto de particulas de rocas disueltas y
dispersas en una superficie. Su granulometria oscila entre los 0,063 mm y 2 mm
(QuimiNet, 2011).

Este tipo de arena posee caracteristicas como: Alto punto de fusién, dureza,
transparencia y resistencia quimica. Las arenas tienen destinos diferentes de acuerdo a
sus fracciones granulométricas, entre los cuales estan: filtros de agua, perforaciones,
fundicion, morteros, plantas potabilizadoras, arenados, pisos de ceramica, pinturas,
resinas, loza, epoxi, campos deportivos (futbol, golf, tenis, etc.), piletas de natacion, entre
otros (QuimiNet, en 2011).

Se inicia con el analisis y diagndstico del sector arenero Regional de Sogamoso,
donde se identifican las necesidades y expectativas, lo cual llevara al disefio del modelo
estratégico de marketing acorde a la empresa.

Fundamentalmente se manejan dos objetivos en la investigacién de mercados, como
son: (1) Objetivo social: Satisfacer las necesidades del cliente, sus requerimientos, es
decir, que el producto cumpla con los requerimientos (2) Objetivo administrativo: Ayudar
al desarrollo del negocio mediante la adecuada Planeacion, organizacion, control de los
recursos y areas que lo conforman, para cubrir las necesidades del mercado, en el tiempo

oportuno (Mufiz, 2010).
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Con la planeacion estratégica se busca conocer el impacto en el mercado y las
necesidades actuales y futuras de los clientes, identificando nuevos nichos de mercado,

para Thomoson y Strickland (2006) esta:

Basado en el Desarrollo de una vision y una mision estratégicas, el establecimiento de
objetivos y la decision acerca de una estrategia siendo tareas basicas para determinar la
direccion. Delineando asi el rumbo de la organizacién, sus objetivos de desempefo a
corto y largo plazo y las medidas competitivas y los enfoques internos de la accion que

se utilizaran para lograr los propésitos (p.25).

Conocido el direccionamiento de la empresa, se analizan los procesos de produccion,
determinando recursos, tiempos y movimientos por medio de un Flujograma, el cual “Es
un método para describir graficamente un proceso, mediante la utilizacion de simbolos,
lineas y palabras similares. Permitiendo conocer y comprender los procesos a través de
los diferentes pasos, documentos y unidades administrativas comprometidas” (Mejia,
2006, p.51).

Con las matrices de competitividad, se orienta a la empresa a definir estrategias a
partir del andlisis de sus debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas (DOFA);
disefiando el mejor escenario para la empresa y con base en este y su viabilidad,
estructurar el direccionamiento corporativo a largo plazo, “las empresas en funcion de
sus recursos y capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de
marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la
competencia”(Rincon, 2009, p.14).

Al obtener toda la informacién anterior, se construye la base para edificar el mejor
escenario, planteando una situacion a futuro, analizando sus costos e impacto segun las
necesidades del mercado y de la empresa, logrando la base para diseiar las estrategias
del plan estratégico de marketing, herramienta basica de gestién administrativa que debe
utilizar toda empresa orientada al mercado, que desee ser competitiva. En su desarrollo
guedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del
marketing, para alcanzar los objetivos estipulados. Este no se puede considerar de forma

aislada dentro de la compafia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan
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estratégico, siendo necesario ajustarlo al plan general de la empresa, ya que es la mejor

manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

Ningun plan de marketing es perfecto, por lo que es pertinente periédicamente realizar
su medicion, mediante indicadores de gestion enfocados al desempefio de la empresa
(procesos técnicos y administrativos) y de acuerdo a los resultados tomar las mejores

decisiones y mejorar el desempefio organizacional (Roncancio, 2018).

3.1 Andlisis estratégico del sector

Para el desarrollo del plan estratégico de marketing, es importante inicialmente se
analizar la situacion actual de la empresa, lo cual se realiza desde una vision en general
para identificar las oportunidades y amenazas de las fuerzas competitivas y las fortalezas
y debilidades (CEUPE, 2021). Los aspectos considerados para la recopilacion de la

informacién se muestran en la tabla 2.
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Tabla 2.

Macro entorno del Sector Arenero de la Ciudad de Sogamoso

Factores de analisis del macro entorno del sector arenero

Factor Analisis Oportunidad Amenaza
: se debe identificar los factores
De acuerdo a la normativa
. ) . .. |externos que afectan el
o . . existente, se analiza la situacion e
Politicas del medio ambiente, . cumplimiento de las metas
MEDIO . . de la empresa en cumplimento :
leyes de proteccion al medio : productivas.
AMBIENTE : . ; vs el cumplimento de las o .
ambiente, actitud ecologias. Dificultad para mejorar y completar
empresas externas en
. fallas externas que afecten la
comparacion. o .
actividad economica.
Factores en materia normativa que
afecten al comercio nacional y las | Negociaciones con entidades Caracterizacion de la,
inversiones del pais programas de | nacionales y extranjeras, gracias | comercializacion informal de la
LEGALES Y financiacion. al cumplimiento de los requisitos | mayoria de las empresas del sector
POLITICOS Existencia de patentes, licencias, |legales, que lo habiliten a *La tramitologia para crear

derechos de propiedad, leyes de
salud y seguridad social,
contratacion y normativa mercantil.

contratar y comercializar la
arena producida.

empresa o para el crecimiento de
la misma.

TECNOLOGICOS

Sustitucién de programas y
ayudas a la investigacion
tecnologia, implementacion de
tecnologias certificadas bajo la
normativa aplicable.

se contextualiza los avances
tecnolégicos y lo que influyen en
la actividad econémica.

se debe analizar de posibilidad de
tecnificar los procesos y las
repercusiones que implica su
implementacion.

ECONOMICOS

Situacién econdémica del pais,
nivel de produccién nacional
politica monetaria, tipo de cambio,
tipo de interés politico de empleoy

Analisis de condiciones actuales
econdémicas y posibilidad de
crecimiento.

Grado de inflacién o caida en la
economia del pais.

La desaceleracion de la economia
global.
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Tabla 2. Continuacion

desempleo, nivel de impuestos,
inflacion y demas factores
macroeconomicos

Altos costos para poder incluir en
Colombia.

SOCIALES Y
CULTURALES

Situacion del estado de Bienestar,

nivel de vida, distribucién de renta.

Situaciéon demogréfica, estilo de
vida, movilidad laboral y social,
factores sociales y culturales.

Oportunidad de apoyar y
fortalecer econémicamente y
social la poblacion de niveles
medios bajo.

Trabajos y actividades sociales

Falencias y dificultades para
alcanzar los requisitos minimos

DEMOGRAFICOS

Agui se engloban caracteristicas
de la poblacién que pueden
ayudarnos a identificar
necesidades existentes (ubicacion
geografica, tamafio de los
hogares...).

Oportunidades de crecimiento
econdémico a los menos
privilegiados por su ubicacion y
estado

Alcance de expectativas de planes
de apoyo y crecimiento.

Nota: Analisis de Macro entorno del Sector Arenero de la Ciudad de Sogamoso
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El ambiente interno determina las condiciones del funcionamiento y desarrollo de las
empresas. Las empresas pueden influir en él, pero la fuerza de su influencia vendra
determinada por su poder en el mercado (Guerrero y Mangone, 2015).

Tabla 3.

Micro entorno de empresa sector arenero de la ciudad de Sogamoso.

Andlisis factores ambiente externo micro

Fuerza o factor Analisis Fortalezas Debilidades
capacidad de influir
sobre los proveedores Capacidad de analisis de Valores
PROVEEDORES | &" funcién_ de la calidad, negociac.ic’)n y y estgdos de las
las condiciones trayectoria de relaciones con
negociadas por tu negociaciones proveedores
empresa.
Andlisi I li A la cl .
car?tic?;dd(jee ?ei:%rcsjgd g mrc)ec()j)i/g-asz; ﬁisveel de Cantidad de
RECURSOS h : N personal de buena
umano, nivel de formacion y :
HUMANO o ) calidad para el
capacitacion e sus oportunidad de
o desarrollo de labor
empleados crecimiento
El sector arenero
tiene un amplio
Se requiere de agentes | mercado, una gran no lograr la
gue intervienen a nivel | demanda a nivel capacidad
MERCADO econdémico de la nacional y glob_al, pro_ductiva que
empresay por lo tanto | dando oportunidad al | satisfaga la
se puede condicionar la |crecimiento del sector | necesidad del
toma de decisiones. con competitividad y | mercado
sostenibilidad de
cada empresa.
Como imaginaras,
conocer a tu
competencia y su Disefiar una ventaja
posicionamiento en el competitiva en las empresas
COMPETENCIA mercago es clave para |proceso productivos | extranjeras con
poder “presentar con un producto de otros procesos de
batalla”. Por eso, es calidad para las produccion
recomendable poner empresas industriales
especial atencion a este
punto.

Nota: Analisis Micro entorno de empresa sector arenero de la ciudad de Sogamoso
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3.2 Disefio de modelo estratégico de marketing

3.2.1 Descripcion general

Aprovechando la experiencia del empresario en el sector de la comercializacion de
arena de pefia lavada en la ciudad de Sogamoso, se realiza una auto descripcion
empresarial, cual permitira conocer los aspectos internos de la organizacion
determinando las fortalezas y debilidades. También, la experiencia empresarial facilita
identificar en el ambiente externo, oportunidades y amenazas, que permitan disefiar
estrategias futuras que conduzcan al mejor posicionamiento en el mercado.

La caracterizacion de la empresa, los nichos del mercado y lograr gestion de
conocimiento sobre los diferentes aspectos claves y la evolucion de ellos a través del
tiempo, soportaran el desarrollo del entorno externo e interno de la empresa. Esta
evaluacion permite formar una vision integral que fortalece la base para identificar los
factores de los procesos productivos y comerciales de la empresa y del sector.

Herramientas necesarias para apoyar la experiencia del empresario al crecimiento de
las empresas son: la capacitacion del personal, desarrollo de competencias y habilidades
(Alles, 2009), a través de estudios técnicos, tecnoldgicos, profesiones y de
especializacion realizados en universidades o instituciones de formacion para el trabajo
como el Servicio Nacional de aprendizaje (SENA), entre otros.

A continuacién, se presenta, el modelo Estratégico de Marketing obtenido para el
desarrollo de la presente investigacion; con el cual se espera, que sirva de herramienta
estratégica de planeacién para el empresario de la actividad econémica; conduciendo a
la construccion de ventajas competitivas, a partir de la definicién del mejor escenario
prospectivo para la empresa y su desarrollo futuro.

El modelo estratégico presentado estad constituido por tres fases, las cuales se

sintetizan a continuacion:
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3.2.2 El diagnéstico

Recolecta la informacién necesaria de la empresa y su entorno, empleando diferentes
medios como encuestas y entrevistas, en esta fase, se caracteriza el proceso productivo
desde la adquisicion de la materia prima a proveedores, alta la entrega del producto al
cliente, identificando los recursos usados, los costos, fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del ciclo comercial.

El objetivo principal de esta fase, es conocer el impacto desde cada punto de vista de
los clientes, proveedores y la empresa, sobre las actividades desarrolladas hasta el
momento, su incidencia; identificando aspectos relevantes, con un complejo andlisis que

contribuya a crear valor para todos los involucrados.

3.2.3 Identificacion nichos y segmentos del mercado

Se procede a realizar una investigacion regional de los nichos y segmentos del
mercado, basados en el uso y/o desino para los cuales la arena sea uno de las materias
primas o material base, con el objeto de poder ampliar la distribucion de la arena y

expandirlo a nuevas empresas.

3.2.4 Las estrategias

Con la informacion recolectada en la fase 1, se analiza y se evaluan diferentes
variables, enfatizando en aquellas consideradas claves para las necesidades de la
empresa, Yy junto a los objetivos empresariales formulados, tomar una decision frente a
3 escenarios de crecimiento empresarial propuestos:

1- Mejoramiento Interno

2- Aprovechamiento del mercado

3- Tecnificacién de procesos

Estos modelos son presentados al gerente de la empresa, quien decide el uso de uno

o de la combinacién de los escenarios, que mas se adapte a las necesidades y recursos
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disponibles de empresa; una vez hecha la eleccion, se da comienzo a la construcciéon de
estrategias avanzando en la consolidacion del plan de marketing estratégico.

De acuerdo a lo anterior y a la decision tomada por el gerente de la empresa HECTOR
REYES MINA ARENERA LA MANA, frente a los tres escenarios posibles propuestos, se

da paso a la ejecuciéon o implementacion de los planes estratégicos disefiados.

Tabla 4.

Modelo Estratégico de Marketing empresa Héctor Reyes Mina Arenera La Mana

Modelo estratégico de marketing empresa Héctor Reyes Mina Arenera La

Mana

Gestion del conocimiento Mercado ‘ ‘ Empresa

Diagnoéstico Identificacion nichos Estrategias

Actividades: Actividades: Actividades:
1- Evaluacién del mercado.| 1- identificacién de usos de 1- Divulgacién del
2- Evaluar la plataforma| la arena. plan estratégico.
estratégica. 2- analisis de wusos vy 2- Notificaciones
3- evaluacién situacional| empresas a quienes se les de
contable y financiera.| puede ofrecer el producto. . responsabilidade
4- evaluacién del proceso| 3- analisis de precio s al personal.
productivo. Regular de compra. 3- Disefio de
5- evaluacién de costos de| 4- Tecnificacion de formatos.
operacion. procesos.
6- Impacto.

Nota: Modelo Estratégico de Marketing empresa Héctor Reyes Mina Arenera La Mana
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3.3 Descripcion del modelo estratégico de marketing

3.3.1 Contextualizacion empresarial

La contextualizacion empresarial, se realiza con el objeto de llevar al empresario a un
analisis de su trayectoria en el mercado. Esta es una etapa importante del modelo, que
consiste en aprovechar la experiencia de la empresa y la interacciéon dinamica con el
mercado, con el objetivo de evaluar la gestion empresarial y asi poder establecer un
punto de partida para la proyeccion de la organizacion.

Esta permitird conocer internamente las potencialidades actuales, para consolidar las
fortalezas y enfrentar las debilidades respectivas. Ademas, en el ambiente externo, la
contextualizacion empresarial, llevara a identificar las Amenazas y oportunidades del
mercado o del sector, las cuales facilitan la formulacion de estrategias para alcanzar el
éxito empresarial.

Al caracterizar la empresa, el mercado y al enlazar este conocimiento con la
experiencia, se deduce un concepto muy importante en el desarrollo empresarial: la
gestién de conocimiento; la cual, asocia los factores externos e internos de la empresa y
facilitar el ambiente evaluativo. De alli también se ha de derivar la consolidacion del
direccionamiento integral que favorece la base para identificar los factores claves de los
procesos productivos y comerciales de la empresa, facilitando el desarrollo de las
diferentes fases del modelo.

a. Fase 1 Diagnéstico: El diagnostico organizacional, parte del analisis y la
evaluacion previa de la situacion actual interna y externa de la empresa; permitiendo la
identificacion de la informacion que se necesita del mercado en general, para el
desarrollo de las estrategias que aumente la probabilidad de sostenibilidad y de éxito.

Para poder realizar el diagnostico empresarial, la fase 1 contempla las siguientes
actividades:

-Evaluacion del Mercado
-Evaluacion de la plataforma estratégica
-Evaluacion Situacion contable y financiera

-Evaluacion del proceso productivo
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-Impacto

1. Evaluacion del mercado: La investigacion de mercados es el proceso que
comprende las acciones de identificacion, recopilacion, andlisis y difusion de informacién
con el proposito de mejorar la toma de decisiones de marketing. Su implementacion se
produce, basicamente, por dos razones: (1) para resolver problemas, (2) para identificar
problemas, En esencia se busca conocer al cliente cumpliendo asi con la primera
premisa del marketing (GestioPolis, 2003).

Al empresario, la técnica de la aplicacion de la investigacion de mercados le sirve para
recolectar informacién y soportar la oportuna toma de decisiones y lograr satisfacer las
necesidades de sus clientes, porgue ésta es un proceso de analisis de mercado con el
fin de determinar las posibilidades de venta para un producto y cémo alcanzar el éxito
con él. (Programa de las Naciones Unidas para la Agricultura y Alimentacién, 2003). Para
sacar un mayor provecho de la investigacion de mercados; es importante manejar
adecuadamente sus objetivos para Mufiz (2010) os fundamentales son los 3 que se
describen a continuacion. Estos son fundamentalmente tres:

-Objetivo social: Satisfacer las necesidades del cliente, decir, que el producto cumpla con
los requerimientos y deseos exigidos cuando sea utilizado.

-Objetivo econdmico: Determinar el grado econémico de éxito o fracaso que pueda tener
la empresa al momento de entrar a un nuevo mercado y, asi, saber con mayor certeza
las acciones gque se deben tomar.

-Objetivo administrativo: Ayudar al desarrollo del negocio, mediante la adecuada
Planeacion, organizacion, control de los recursos y areas que lo conforman, cubriendo
las necesidades del mercado, en el tiempo oportuno.

Cabe resaltar que, el evaluar el mercado conlleva a concluir el tipo de informacién que
se desea saber, determinando caracteristicas como:

2. La segmentacion del Mercado: en esta se especifica el tipo de cliente objetivo, por
medio de variables del género, edad, ocupacion, habitos, necesidades; os cuales se
determinan segun el tipo de producto o servicio que ofrece la empresa; para el caso de
este proyecto la segmentacion para el sector arenero serd los proveedores y las

empresas industriales que utilicen arena en su producto en los procesos.
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3. Muestra y recoleccién: Determinada la segmentacion y el tamafio de la muestra, se
escogen y se desarrollan las técnicas o los métodos de recoleccion de informacién que
se vaya a utilizar, como:

4. La Encuesta: Para realizar una encuesta de efectiva, que proporcione datos reales,
se debe realizar una correcta eleccion de la muestra y en el disefio del cuestionario a ser
aplicado. Esta debe ser de un tamafio suficiente, significativo y representativo del grupo
que se desea estudiar. Para ello se utlizardn una serie de métodos que varian
dependiendo del tamafio, duracion, del grupo que se desea sondear y de otros factores
-Disefio de Cuestionario: En el momento de disefiar el cuestionario es importante tener
claro aspectos importantes como: Las variables que se desean analizar, la informacién
y caracteristicas que se quiere determinar con el estudio.

-Observacion Directa: Observar el comportamiento de consumidores y compradores,
para verificar algun tipo de informacion.

-Entrevista en profundidad: Se trata de realizar un dialogo planificado con una persona
de experiencia en el sector, que permita identificar aspectos importantes del
comportamiento del mercado.

Determinada la informacion a recolectar, la muestra y la técnica, lo siguiente consiste
en hacer efectiva la recoleccion de la informacién a través de la aplicacion del
cuestionario.

4. Andlisis e interpretacion de la informacion: Una vez recolectada la informacion
requerida, se hace su respectiva validacion, se procesa (clasificar los datos, tabularlos,
codificarlos),para ser interpretada, analizarla y dar las conclusiones que establezcan la
expectativa de crecimiento de la empresa, la posible participacion de ésta en el mercado
y el disefio de estrategias, con base en las oportunidades y amenazas del mercado
identificadas en el estudio, y que lleven a tomar decisiones sobre el panorama actual de

la empresa.
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Figura 2.

Proceso para la evaluacion del mercado

Evaluacién del
mercado

Segmentacion

Focalizar el
cliente objetivo

Muestra y
recoleccion:
Tamafio de la
muestra y
tecnicas de
recoleccion

Andlisis e
interpretacion:
validacion y
procesamiento
de la informacién

Toma de
decisiones sobre
las

oportunidades y
amenazas de la
empresa

Nota: Proceso para la evaluacion del mercado..

Después de tener las conclusiones de la evaluacion del mercado, se da paso a la
evaluacion de la plataforma estratégica de la empresa.

6. Evaluacion de la plataforma estratégica: EI empresario y/o gerente del sector
arenero; frente a las condiciones del mercado globalizado de hoy en dia, se hace
preguntas como: ¢Qué debe hacer un negocio para sobrevivir? ¢ Qué hacer para lograr
Crecer? ¢Como lograr Vencer la Competencia? Interrogantes a los cuales se puede
responder con una 6ptima planeacion estratégica, donde el propdsito es identificar las
oportunidades, aprovechar las fortalezas y mejorar los procesos de la empresa,
estableciendo planes que fructifiqguen las oportunidades.

Summers (2007) por otro lado afirma que: “El propdsito de los planes estratégicos
consiste en desarrollar y cumplir la mision organizacional de manera consistente con su
vision y sus valores corporativos. El plan estratégico detalla las metas y objetivos

especificos que deben lograrse para cumplir la mision” (p.80)
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Al diseiiar el plan estratégico de la empresa, se define su destino; donde el desarrollo
efectivo de las actividades de planeacion debe ser una prioridad; ya que asi, estara
formando la base para el perfeccionamiento del modelo estratégico de marketing, para
determinar la manera de minimizar los costos durante los periodos de planeacién y de
operacion. Otros fines de la planeacion estratégica pueden ser minimizar la fluctuacion
de la fuerza de trabajo, buscando el mejoramiento interno o consolidando niveles de
inventario 6ptimos para aprovechar el mercado. También se puede pensar en obtener
cierto estandar en el desempefio de los procesos productivos (CEPAL, 2017),
aumentando la produccién a gran escala.

Una base estratégica optima, se evalUa contestando preguntas, como:

¢,Dbénde estamos?

¢ A donde queremos llegar?

¢, COmo esta nuestra competencia?

¢, COmo es nuestra situacién actual comparada con la de los ultimos afios?

¢, Se ha logrado el crecimiento?

Estos interrogantes permiten a analizar en qué punto esta la empresa actualmente, si
se posee una plataforma estratégica clara que abra las puertas a los sistemas de gestion
de calidad y a la productividad; o si, por el contrario, hay que reestructurarla o disefiarla
por completo.

Una forma de lograr esta evaluacion de la plataforma estratégica, es por medio de los

pasos ilustrados en la figura 3.
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Figura 3.

Disefio de la plataforma estratégica

Plataforma estrategica

Fase dereativida
cd sefio

y di

Misién
organizacion
al
¢ Quienes
somos?
¢ Que hacemos?

WEES
organizacionales
: especifican el
resultado final
que se desea
alcanzar,
resuelve o
atiende los

Objetivos
organizacionale
s:
¢qué
beneficios,
logros y/o

Vision
organizacion
al
équé y como
gueremos estar?
¢en qué tiempos
nos proyectamos

Valores
organizacionale
s: son los
fundamentos o
principios que
guian el
esfuerzo de la

Se obtiene la
estructura
estrategicade
la empresa

resultados se
propone
alcanzar la
empresa en

Un plazo

alcanzarlo?
y ¢.cémo
queremos que
nos describan?

asuntos criticos
identificados
mediante el
EQEISS

organizacion

hacemos
?
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Nota: Disefio de la plataforma estratégica.

7. Evaluacion situacion contable y financiera: El andlisis de la situacion contable y
financiera que se propone en el plan estratégico de marketing, se basa en el diagndstico
realizado mediante la aplicacion de los métodos y las técnicas de analisis e interpretacion
de los estados e indicadores financieros. Estas herramientas financieras reflejaran
informacién que evidencie el panorama de la situacion actual de la empresa, con miras
a tomar decisiones en cuanto a lo que se puede aprovechar de las oportunidades,
enfrentar las amenazas, maximizar las fortalezas y contra restar debilidades.

Para que el diagnéstico contable — financiero sea util debe comprender los siguientes
aspectos:

-Utilizar toda la informacién que se considere relevante en el estado de resultados y el

balance general.
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-Utilizacion de las técnicas correctas de analisis vertical, horizontal y el correspondiente
célculo y evaluacién en los indicadores financieros.

-Sugerencia de medidas para solucionar los problemas, tanto internos como externos.
Para el Caso del Modelo, se consideran los siguientes indicadores financieros, dentro de
la gran variedad de estos y que son Utiles para ayudar al analisis financiero:

-Indicador de Liquidez: Se utilizan para determinar la capacidad de la empresa frente sus
obligaciones a corto plazo.

-Indicador de Apalancamiento: mide el grado en el cual la empresa ha sido financiada
mediante deudas (endeudamiento) y capital (autonomia), se sabe ademas la calidad de
la deuda, la capacidad de devolucion de los préstamos y la rotacién del interés causado.
-Indicadores de cobros y pagos: sirven para comprobar la evolucion de la politica de
cobros y pagos a clientes y proveedores, ademas del (ciclo de cobro, ciclo de pago, los
dias de venta pendientes de cobro y los dias de compra pendientes de pago).
-Indicadores de rentabilidad: miden la eficiencia con que esta siendo manejada la
empresa, la relacion entre los beneficios y los capitales invertidos, es decir la
(rentabilidad de las ventas o0 margen sobre ventas, la rentabilidad econémica o retorno
de la inversion y la rentabilidad financiera o rentabilidad de los capitales propios).
-Indicadores de crecimiento: miden la habilidad de la empresa para mantener su posicion
econdmica a través del comportamiento de las ventas y de las utilidades, como la
(variacion de las ventas netas, la variacion de las utilidades netas o cuota de mercado y

la participacion de un producto en el total de las ventas).
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Figura 4.

Indicadores Financieros Minimos a Evaluar
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Nota: Indicadores Financieros Minimos a Evaluar Tomado de Gerencie (2014).

De otra parte, los estados financieros brindan informacién sobre los hechos ocurridos
gue pueden expresarse en términos monetarios, es importante para las empresas con
base en los resultados obtenidos evaluar, el proceso y los costos de produccién actual,
para obtener una base sélida que lleve a tomar una decision sobre el direccionamiento
estratégico y futuro de la empresa.

8 Evaluacion de procesos productivos: Una de las claves para las empresas del sector
arenero de la Ciudad de Sogamoso, conocer sus procesos de produccion paso a paso,
de principio a fin, comprendiendo las actividades, los recursos utilizados y los tiempos
empleados para su ejecucion.

La descripcion de los procesos de produccién actual, se pueden manejar de una forma

sencilla por medio de un diagrama de flujo el cual:

Ofrece una descripcion visual de las actividades implicadas en un proceso mostrando la
relacion secuencial ente ellas, facilitando la rapida comprension de cada actividad y su
relacion con las demas, el flujo de la informacién y los materiales, las ramas en el proceso, la

existencia de bucles repetitivos, el numero de pasos del proceso, las operaciones
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interdepartamentales, Facilita también la seleccion de indicadores de proceso (Talavera,
1999, p. 289).

Tabla 5.
Esquema Diagrama de Procesos Tiempos y Movimientos

Actividades
Desarrolladas
PASO ETAPAS DEL en cada Etapa

N° PROCEDIMIENTO

OPERACION

U TRANSPORTE
O
D INSPECCION

DEMORA

D ALMACENAR

DISTANCIA
TIEMPO

Nota: Tomado de: Meyers (2000). A través de la aplicacién del plan estratégico de
marketing a la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, se explica el
uso del diagrama de tiempos y movimientos.

b. Impacto: Culminando la fase de Diagndstico, en la cual ya se identifican los
factores criticos de éxito, los cuales han de potencializar o limitar el desarrollo
empresarial; se procedera a determinar su impacto sobre la organizacion. Para realizar
esta actividad, se recurre a la aplicacién de herramientas estratégicas de planeacion, las
cuales permitiran definir un escenario de mejoramiento que contribuya a direccionar la
gestibn empresarial hacia la competitividad y sostenibilidad en el mercado.

En su obra “Corporate Strategy”. Igor Ansoff presento en 1965, la primera matriz, de
analisis estratégico. Esta es una gréfica para visualizar en dos dimensiones, las
estratégicas ofrecidas a las empresas. Sin embargo, y es necesario hacer la aclaracion,
estas matrices son herramientas de andlisis y herramientas para el soporte del proceso
de toma de decision.

El modelo del plan estratégico de marketing, propone desplegar las siguientes
matrices:

-Microentorno de la Empresa: Se refiere a todos los aspectos o elementos relacionados
en forma permanente con la empresa y que influyen tanto en las operaciones diarias
como en los resultados. Algunos de esos elementos son: clientes, proveedores,

competidores y reguladores (Lozano y Torres, 2016).
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Tabla 6.
Esquema Matriz de Microentorno

Fuerza o Factor Analisis Fortalezas Debilidades

Proveedores

Intermediarios

Mercado

Competencia

Nota: Esquema de matriz de mico mercado Tomado de: Igor (2007) obra Corporate

Strategy

-Macroentorno (Analisis Externo de la Empresa): El ambiente donde se desarrolla la
empresa, es el patron de todas las decisiones que afectan su crecimiento debido al
conjunto de factores que existen en la economia. Este considera elementos como
tendencias del producto interno bruto (PIB), la inflacion, el empleo, el gasto y la politica

monetaria y fiscal

Tabla 7.
Esquema Matriz de Macroentorno

Fuerza o Factor Analisis Fortalezas Debilidades

Medio ambiente

Legales y Politicos

Tecnologicos

Econdmicos

Sociales y

culturales

Demogréaficos

Nota: Esquema Matriz de MacroentornoTomado de Igor (2007) obra Corporate Strategy

-MPC (Matriz del Perfil Competitivo): Permite identificar los competidores mas
importantes, se escoge la competencia directa, midiendo la posicion estratégica de la
organizacion en el mercado
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Tabla 8.
Esquema Matriz MPC

Empresa del sector

MPC Factores

e Ponderaciéon |La Empresa La competencia
Claves del Exito I RP al Rp
F1
F2
F3
F4

Total, resultados

Nota: Esquema de Matriz MPC, Tomado de: Igor (2007).

-MEFI (Matriz Evaluaciéon de Factor Interno): Permite medir y evaluar a la empresa
respecto a los factores internos (fortalezas y debilidades) que la afectan.

Tabla 9.

Esquema Matriz MEFI

Matriz Mefi de la empresa

FCE Ponderacion Cl Rp
F1

F2

F3

F4

Total,
resultados
Nota: Esquema de Matriz MEFI, Igor (2007).

-MEFE (Matriz de Evaluacion de Factor Externo): Permite medir y evaluar a la compafia

respecto al medio ambiente con factores menos manejables, evaluando las

oportunidades y amenazas.
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Tabla 10.
Esquema Matriz MEFE

Matriz MEFE de la empresa

Factor externo
clave

F1
F2
F3
F4

Total,
resultados
Nota: Esquema de Matriz MEFE, Igor (2007).

Ponderacién CL RP

-DOFA (Matriz de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas): Es una
herramienta de formulacién de alternativas que conducen al desarrollo de cuatro tipos de
estrategias: F.O, D.O, F.A, y D.A.

Tabla 11.
Esquema Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
MATRIZ DOFA i >
EXTERNO \INTERNO £3 D3

Fn Dn
OPORTUNIDADES Estrategias FO Estrategias DO
01
02
03
On
AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA
Al
A2
A3
A4
An

Nota: Esquema de Matriz DOFA, Tomado de Chapman (2004).
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b. Fase 2 nichos del mercado

Se realizara una investigacion profunda a cerca de los tipos de usos y fines de la arena
como, uso industrial, como usos artesanales, domésticos y constructivos. Para la
identificacion de los nichos del mercado, se iniciara con la identificacién puntual del tipo
de arena, sus componentes en estado natural, y sus caracteristicas quimicas y fisicas,
con el objetivo de saber que tanto puede afectar o no el su uso en las diferentes
aplicaciones.

c. Fase 3 estrategias: Los escenarios son relatos que describen rutas alternativas
hacia el futuro. Son futuros posibles que proyectan una gama de resultados, basados en
hipotesis y le permiten al interesado proyectar lo que puede ocurrir. No predicen lo que
va a suceder, pero si permiten entender mejor a partir de hoy lo que puede suceder
mafnana (Destino Colombia, 1998).

Después de haber realizado la Fase de Diagnoéstico, en la cual se obtuvo la
informacion necesaria para saber en qué punto esté la empresa y al haber determinado
Los Factores Claves de Exito (FCE) y su impacto, en las oportunidades, Fortalezas,
Amenazas y Debilidades; el modelo, se planteara 3 escenarios probables de crecimiento
para las empresas del sector arenero de la ciudad de Sogamoso, basados en los
resultados de la fase 1 y en los tres aspectos mas importantes para el proyectista y el
empresario; su escogencia debe estar orientada al aprovechamiento de los FCE
identificados y de mayor conveniencia para la organizacion. Estos escenarios son:
-Escenario 1: Mejoramiento Interno: el cual realiza el diagndstico de la situacion actual
de empresa,; se debera tomar la decision de realizar el mejoramiento organizacional, para
este primer escenario se planteara la posibilidad de hacerlo por medio de una gestion de
control interno de los recursos existentes y disponibles. Este mejoramiento interno
debera contrarrestar las debilidades y desventajas con el fin de poder alcanzar mejores
niveles de productividad. Es decir:

Se entiende por control interno el sistema integrado del esquema de organizacién y el conjunto

de los planes, métodos, principios, normas, procedimientos y mecanismos de verificacion y

evaluacion adoptados por una empresa, con el fin de procurar que todas las actividades,

operaciones y actuaciones, asi como la administracion de la informacion y los recursos, se

realicen de acuerdo con las normas constitucionales y legales vigentes dentro de las politicas

trazadas por la direccién y en atencidén a las metas u objetivos previstos (Universidad de
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Antioquia, 2018, parr. 6).

Este escenario de mejoramiento interno, tiene como meta mejorar la administracion
de las actividades internas, mitigar los obstaculos que puedan limitar el desempefio

operativo de la empresa y la comunicacion entre ellos.

-Escenario 2: Aprovechamiento del mercado: con el diagndstico realizado en las fases 1
y 2, y la evaluacion el impacto, se identificaran oportunidades en el mercado. Con el
objetivo de lograr un aumento de las ventas atacando posibles nichos de mercado
identificados a nivel local; que utilicen la arena para sus procesos o productos.

En efecto, este escenario puede ser atractivo para aquellas empresas, que poseen
fortalezas y que pueden desafiar los retos del mercado actual regional y nacional.
-Escenario 3: Tecnificacion de los procesos productivos: Hay que recordar que, al
terminar la fase de diagndstico, el empresario obtendra los datos precisos de las
debilidades de la empresa y las necesidades de sus clientes y no clientes, con estos
datos €l podra soportar la toma de decisiones dentro de su empresa.

Abarcadas las posibilidades anteriores, el proyectista junto con el empresario, incluyen
esta posibilidad, basada en la experienciay en la necesidad de alcanzar las expectativas
de productividad y calidad, todo esto con el objetivo de ser mas competitivos y
sostenibles en el sector arenero local.

La tecnificacion se aplicara, si al realizar el diagndstico y evaluar el impacto en la
economia actual de la empresa, esta sea viable econémicamente.

d. Analisis de costos de los escenarios escogidos: Al seleccionar el o los
escenarios(s) para el mejoramiento de la empresa, se ha de realizar el analisis de costos
de los mismos. Seguido se llevara a cabo una comparacion entre el costo de los procesos
de produccion actuales y los costos de la proyeccion de la alternativa seleccionada, lo
que permitird identificar los beneficios y la viabilidad del escenario, y mostrara si la
empresa debe tomar o no esa nueva estrategia, evaluar un tercer escenario o, por el
contrario, continuar con el actual. La comparacion se puede estructurar en la siguiente

matriz de informacion:
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Tabla 12

Analisis Comparativo Situacion Actual Vs Proyeccion de Alternativa

ANALISIS COMPARATIVO SITUACION ACTUAL VS PROYECCION DE ALTERNATIVA
P —— CcOsTO COSTOS ALTERNATIVA cosTO
EMPRESA COSTO FUO ([VARIABLE SELECCIONADA COSTO FUO |[VARIABLE
Costos Produccion Costos Produccidon
Mano de Obra directa Mano de Obra Directa
Materia Prima Materiales Indirecta
Materiales indirectos Materiales indirectos
Depreciacién Depreciacion
Herramientas Herramientas
Servicios Servicios
Arriendo
Mantenimiento Mantenimiento
Subtotal (8] O|Subtotal 0,00 0,00
Gastos de Gastos de
Administracion Administracion
Sueldos vy
Sueldos y prestaciones prestaciones
Depreciacidn Depreciacidon
Subtotal 0,00 Subtotal 0,00
Gastos de Ventas Gastos de Ventas
Papeleria Papeleria
Publicidad,
Publicidad, promocién, promocidn,
transportes transportes
Subtotal (8] Subtotal o
TOTAL 0,00 0,00|TOTAL 0,00 0,00
COSTOS TOTALES 0,00|COSTOS TOTALES 0,00
Costo Total Unitario Costo Total Unitario
Margen de Utilidad Margen de Utilidad
Precio De Venta Precio De Venta
Unidades A Producir Unidades A Producir
(Mes) (Mes)
Costo Fijo (Mes) Costo Fijo (Mes)
Costo Variable Total Costo Variable Total
(Mes) (Mes)
Costo Variable
Costo Variable Unitario Unitario

Nota: Analisis Comparativo Situacion Actual Vs Proyeccion de Alternativa, Elaboracion
propia. Disefio de plan estratégico de marketing

En las empresas industriales dia tras dia se maneja un intercambio comercial con
otras empresas, por lo cual es claro, que uno de los objetivos principales es satisfacer
las necesidades, junto con la reduccion de costos y la contribucién al aumento de las
utilidades de la empresa.

En las empresas del sector arenero de Sogamoso, se presenta un flujo de materiales
gue comprende desde el proveedor hasta el cliente. Por tanto, disefiar estrategias para
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el proceso de produccion y entrega al cliente final, son el objetivo fundamental para

obtener procesos de calidad, eficientes y a precios competitivos.

De acuerdo a lo anterior y teniendo en cuenta la importancia del impacto de las
estrategias de marketing que se utilizan para lograr la competitividad y sostenibilidad
empresarial, estas serdn enfocadas y aplicadas a cuatro Stakehorders (Las partes
interesadas tipicas son inversores, empleados, clientes, proveedores, comunidades,
gobiernos o asociaciones comerciales.) (INVESTOPEDIA) o grupos sociales de interés
como lo son: Proveedores, Empresa, Clientes, Mercado potencial (Jason, 2021).
Incluyendo las condiciones evaluadas y proyectadas en las fases anteriores, el plan
estratégico de marketing debera orientarse hacia el aprovechamiento del escenario
seleccionado, a continuacion, se describe de forma sintética el plan estratégico de
marketing en el cuadro N. 13.

Con este lo que se pretende para la empresa es:

-Brindar un mejor servicio y mejorar lo oferta del producto

-Alcanzar la produccion minima para satisfacer la demanda del cliente

-Obtener ventajas competitivas y una apertura en los segmentos del mercado diferentes
a la construccion.

Tabla 13.

Esquema Plan estratégico de marketing

Stakehholders | Estrategia | Objetivo | Actividades | Resultado | Presupuesto | Responsable
esperado

Proveedores
Empresa
Cliente
Mercado
potencial

Nota: Esquema Plan estratégico de marketing.

3.4  Andlisis Pestel como herramienta de gestion

Segun Carridon (2007) el analisis PEST o PESTEL es un analisis externo. Como en la
investigacion se persigue hacer con los resultados del analisis una estrategia generadora

de cambio o como clave de cambio, tal y como se sugiere en el perfil estratégico del
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entorno, debe hacerse un andlisis de este tipo, por cuanto éste permite determinar la
gestion con vision a futuro, a los fines de una mirada de estructuracion dentro de la
desestructuracion del entramado social en sus diversos componentes.

Su seleccion es pertinente en la presente investigacion, en tanto este objeto de estudio
se adscribe al campo de la gestiébn de organizaciones donde tanto el sector minero-
arenero existe. Por lo tanto, en el andlisis PEST o PESTEL lo que se asume es una
mirada hacia el entorno de la organizacion, tanto el entorno meso como macro por lo que
el meso-entorno y el macro-entorno influyen en ella. Rojas, Correa y Gutiérrez (2012)
este entorno se refiere especificamente al entorno econémico que las organizaciones
necesitan entender.

Es la compresion de los entornos lo que persigue este andlisis en particular, a los fines
de comprender que “el entorno meso-econdémico es aquel en el que la empresa opera y
ejerce una influencia e impacto limitado, mientras que el entorno macroeconémico
incluye todos los factores que influyen en una organizaciéon, pero estan fuera de su
control directo” (Rojas, 2012, et. al., p. 343). Ello implica, por tanto, analizar los factores
politico-legales (como la P), los econémicos (como la E), los socioculturales (como la S)
y los tecnoldgicos (como la T). Para la ejecucién del analisis PEST puede hacerse uso
de multiples datos; algunos sugeridos por Carrion (2007) se muestran en la siguiente

tabla.
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Tabla 14.
Dimensiones de analisis externo que se consideran para el fenomeno endeudamiento

familiar y practicas de consumo financiero en familias de clase media de Bogota.
Dimension Analisis

Dimension Politica/Legal

Reformas penales

Legislacion para discapacitados

Desregulacion sectorial

Nivel del salario minimo

Situacion politica, Politica econémica y Politica fiscal
Dimension Econ6mica

Tasa de crecimiento econdmico (PIB)
Inflacién y Tipos de interés

Tasas de paro y desempleo

Balanza de pagos

Nivel de productividad

e Mercado de capitales

e Politica econdmica (monetaria y fiscal)
¢ Disponibilidad y distribucién de recursos
¢ Nivel de desarrollo

e Recursos disponibles

Dimension Sociocultural

e Edad de poblacion
¢ Niveles de riqgueza
e Composicion étnica
e Distribucién geogréfica de la poblacién
e Disparidad en el nivel de renta
e Numero de mujeres en el mercado laboral
e Poder de los grupos sociales
e Conflictividad social
e Mercado de trabajo
e Poder de defensa del consumidor
¢ Nivel educativo de la poblacion
e Pautas culturales
Dimension Tecnolégica

¢ Nivel de uso de internet
o Disponibilidad de nuevas tecnologias

Nota: Analisis Pestel como herramienta de gestion, Tomado de Perfil estratégico del

entorno, p. 77 en Carrion (2007).
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4. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA HECTOR REYES
MINA ARENERA LA MANA EN EL SECTOR MINERO-ARENERO

4.1 Resefa Historica de laempresa

Inicio su actividad econdmica hace mas de 30 de afios vendiendo arena de pefia sin
lavar para construcciones aledafias, al mando de Héctor Enrique Reyes Reyes, después
de 10 afios el Sr Enrique cedi6é la mina a su hijo Héctor Plutarco Reyes Perico quien
legalizo y formalizo la empresa adquiriendo la licencia ambiental, licencia minera y
licencias requeridas por Corpoboyaca y se titulé su razén social como Héctor reyes mina
arenera la mana, desde entonces, se impulsé la venta de arena, tanto de venta de arena
de pefia como también la venta de arena de pefia lavada, ya no solo a constructores
aledafios sino también a concretaras hasta la fecha, en el trascurso de estos afos, el
gerente se ha dedicado a tecnificar, dar cumplimiento a las normas pertinentes para
legalizar y dar eficiencia a la explotacién, produccién y venta de arena. De igual forma
mantener esta actividad vigente al dia de hoy, ha permito generar empleo y por tanto el

sustento de familias de la region.

4.2 Ubicacion

Se encuentra ubicada en la ciudad de Bogota Distrito Capital, en Colombia la direccion

de ubicacion es carrera 12 nimero 1 44-83.

4.3 Filosofia empresarial

La filosofia empresarial de EMPRESA HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA

se presenta en la siguiente figura:
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Figura 5.

Filosofia empresarial de la Empresa Héctor Reyes Mina

Nota: Filosofia empresarial Héctor Reyes Mina Arenera la Mana, Elaboracion Empresa
Héctor Reyes mina Arenera la Mana.

44 Ambiente interno

La empresa cuenta con un equipo de trabajo capacitado y comprometido con el
desarrollo de la organizacion, su estructura organizacional es simple dandole
flexibilidad y rapidez a la hora de cumplir de manera efectiva con su trabajo, teniendo
ademas unos menores costos de funcionamiento.

Actualmente el equipo de trabajo estd conformado por los siguientes cargos: un
Gerente, cuatro operadores de maquinaria, dos operadores de lavado, un encargado
de compras de suministros y venta del producto.
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4.5

Analisis DOFA

Para el desarrollo del plan estratégico de marketing, es importante analizar la
situacion actual de la empresa del sector minero-arenero en general para identificar
las oportunidades y amenazas de las fuerzas competitivas. Para ello se aplicd un
andlisis DOFA que permite precisar la informacion al respecto, de acuerdo a los
aspectos definidos por CEUPE (2021).
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Tabla 14.

Analisis Externo de los factores que afectan a la Empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana.

FACTORES DE ANALISIS DEL MACRO ENTORNO DEL SECTOR ARENERO

FACTOR

ANALISIS

OPORTUNIDAD

AMENAZA

MEDIO AMBIENTE

La empresa posee programas
ambientales y gestién de calidad,
lo que no siempre se lleva a cabo
para la explotacion y lavado de
arena de pefia por lo que en
ocasiones las caracteristicas
fisicas y quimicas de la arena no
es aprobada por los clientes.
Adicional, en tiempo de lluvia no
es tan eficiente la entrega de la
arena lavada, por falta de secado.

Desarrollar planes de
mejoramiento en los procesos
productivos, verificando el
cumplimiento de los requisitos
en el plan de calidad, mitigando
el impacto ambiental, mediante
procesos limpios, con
programas ambientales y de
seguridad y salud ocupacional.
Logrando darse a conocer por
su alta calidad y cumplimento.

Para el 6ptimo suministro de agua,
en tiempo de verano no es
eficiente, por lo que la empresa se
ve obligada a comprar viajes de
agua, aumentando los costos de
produccion.

Caso contrario para épocas de
lluvia, las condiciones de trasporte
y depdsito de arena lavada, se
torna complicado por el estado
lodoso del area de deposo y
lavadero en general.

LEGALES Y POLITICOS

*Licencias ambientales
*cambios tributarios
*Caodigo de Minas
*Legislacion laboral
*Normas ASTME
*NTC 127, STM C 117

Negociaciones con entidades
nacionales y extranjeras,
gracias al cumplimiento de los
requisitos legales, que lo
habiliten a contratar y
comercializar la arena
producida.

* comercializacion informal,
competencia en precios y
cumplimento de la ley por parte de
los clientes.

*La tramitologia para crear
empresa o para el crecimiento de
la misma.

TECNOLOGICOS

La industrializacion de la arena de
pefia como materia prima para la
fabricacion de otros productos, a
nivel nacional e internacional, se
ha tecnificado y con el uso de
maquinas que se encargan de
lavar, filtrar y clasificar el material
recogido.

La adquisiciéon de maquinaria
de lavado y clasificacion, con
las caracteristicas que se
requieren y aun bajo costo,
reduciendo tiempos y
realizando el recurso hidrico,
aumentando la produccion con
tecnologia de punta.

Inclusién de nuevas empresas a
nivel nacional con tecnologia de
punta.

Limitacién en materia de
competitividad.

Sobre costos de mantenimiento y
seguridad de los equipos.
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Tabla 14. Continuacion

* Politicas econdmicas
* TRM.

Ampliacién del nimero de
clientes, empresas sélidas y
demanda del producto, gracias

La desaceleracion de la economia
global.

acoplados a las politicas de la
empresa y trabajando bajo la
filosofia del sentido de
pertenencia y estabilidad laboral.

Impulsar el Empleo en la regién
y brindar estabilidad econémica
a la poblacién de la region.

ECONOMICOS * Tendencia del PIB a la inversién en tecnologia y Altos costos para poder incluir en

* Variacion del salario minimo recurso humano que mejoren el | Colombia.

producto final.

El personal operativo de la

empresa, pertenece a las Formacion y apoyo técnico, a | Altibajos en el rendimiento

localidades del Vado, Sogamoso, |través de capacitaciones en operativo por afecciones
SOCIALES Y y Corrales, al _ig_ual que el tiempos libre y en horas personales que son llevadas al
CULTURALES personal administrativo, todos laborales. espacio laboral.

Poco personal capacitado y con
experiencia en el manejo de
maaquinaria pesada.

DEMOGRAFICOS

El personal operativo, se
encuentra localizado en los
alrededores de ubicacion de la
mina, Oscilan entre los 21 y 55
anos de edad.

Disponibilidad de mano de
obra en la region.
Oportunidad de
abastecimiento de
materiales, equipos,
repuestos, combustible en
los alrededores de la mina.

Escasa capacitacion para
jovenes que estan en proceso
de entrar al mundo de la
mineria y explotacién de
recursos naturales.

Nota: Analisis Externo de los factores que afectan a la Empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana.
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Como se observa en la matriz de Analisis de Factores Externos, la empresa, aunque
cumple con todos los requisitos legales ante las entidades estatales para poder
funcionar, presenta debilidades de competencia por la mineria ilegal, adicional por la falta
de tecnificacion que haga mas eficaz el proceso de producciéon y asi mismo que sus
empleados sean mas eficientes, apoyados de capacitaciones perioddicas cuyo logro sera

contar con un recurso humano altamente calificado.
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Tabla 15.

Analisis Interno de los factores que afectan a la Empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana.

ANALISIS FACTORES AMBIENTE MICROENTORNO
FUERZA O FACTOR | ANALISIS FORTALEZAS DEBILIDADES
Los proveedores estan ubicados en el Métodos de Financiacion Para el caso de repuestos, no
municipio de Sogamoso y Tunja, lo L ; y . ) de repue ’
PROVEEDORES AP e suministro efectivo lo que no siempre estan disponibles y se
que hace facil y rapido el suministro o . )
- afecta la produccion. deben pedir a otras ciudades.
de sus productos y servicios.
= .
La mina Héctor Reyes Arenera la *la empresa cuenta con C.Onﬂ'CtOS entre operad_ores,por
. . s baja tolerancia y comunicacién
Mana cuenta como personal base: un | Trabajadores de la region, entre ellos
RECURSOS Gerente, cuatro operadores de motivados y con sentido de “Ca acitaéiones técnicas sobre
HUMANO maquinaria, dos operadores de pertenencia. P S
M : . , el uso de maquinaria y
lavado, un encargado de compras de Buena direccion de la gerencia, I . lUcid
suministros y venta del producto basado en trabajo motivacional planteamiento de solucion de
' : problemas operativos.
MERCADO
El mercado a nivel nacional esta en Alta competitividad y mineria
constante moviente, las arenas de El sector arenero tiene un amplio |ilegal, que distribuyen el
tipo industria y de pefia son de gran | mercado, una gran demanda a producto a precios mas bajos
uso para: filtros, concretos, drenajes, | nivel nacional y global, dando
etc. Por lo que el mercado es muy oportunidad al crecimiento del
amplio sector competitividad y
sostenibilidad de cada empresa.
Disefiar una ventaja competitiva
En el sector del Vado, se encuentran en proceso productivos con un las empresas extranjeras con
COMPETENCIA alrededor de tres distribuidores P proc P ) i
producto de calidad para las otros procesos de produccion
fuertes para la arena lavada. . .
empresas industriales

Nota: Analisis Interno de los factores que afectan a la Empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana.
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Como se observa en la matriz de Analisis de Factores Internos, la empresa tiene
posibilidad con sus proveedores, lo cual potencia su desarrollo; cuenta con el recurso
humano suficiente para su produccién; su producto es mercadeable, debido a los
multiples usos de la arena en la industria; y ante la competencia de las otras empresas
si debe tener una estrategia para enfrentar la competitividad.

En este analisis, el empresario puede tener una vision mas breve y clara de su estado
actual comercial y administrativo, iniciando con la necesidad de ampliar su nimero de
proveedores, pues a pesar de estar en una ciudad industrial no siempre todos los
repuestos se consiguen, lo que retrasa las actividades y generan pérdidas econémicas,
luego se observa la necesidad de capacitar a todo el personal de la empresa, con el
objetivo de direccionar a los trabajadores al trabajo equipo, un trabajo eficiente y que a

Su vez genere un ambiente laboral armonioso y estable.

4.6 Puntos criticos

Tras el andlisis DOFA se afirma que los puntos criticos de la empresa son:

Figura 6.

Puntos criticos de la Empresa Héctor Reyes Mina

Falta
estrategia de
competividad

de mercado

Empres

a

Héctor
Reyes Mina
Arenera la

Mana

Nota: Andlisis Puntos criticos de la Empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana,
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4.7 Matrices para evaluar el impacto de los factores clave

Para facilitar el proceso de identificacion de los factores claves para evaluar el impacto
de estos en la empresa, se recurre a las siguientes matrices de evaluacion, para orientar
las estrategias futuras de la organizacion. Para facilitar la obtencién de los resultados
finales, comparar y analizar las correlaciones existentes se evalla de la siguiente
manera:

-Clasificacion de los resultados, asignado por una ponderacion a cada factor clave el cual
oscila entre 0-1 y su sumatoria no excede 1.

-La clasificacién de las amenazas, debilidades, oportunidades y fortalezas se realiza de
acuerdo a la siguiente escala:

1= Amenaza / Debilidad importante

2= Amenaza / Debilidad menor

3= Oportunidad /Fortaleza menor

4= Oportunidad /Fortaleza importante
-En cada matriz se definira la clasificacion de cada item, multiplicado por la ponderacion
de cada factor.

-Se obtiene los resultados, se analizan e interpretan.

-Obteniendo los resultados totales, que llevaran a analizar la correlacion existente entre
los factores.

Tabla 16.

Matriz del Perfil Competitivo

MPC MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO
Eactores Claves del Ponderacion HECTOR REYES MINA
Exito ARENERA LA MANA LOS FONSECA
Cl RP Cl RP
PRECIO 0,3 2 0,6 3 0,9
CAPACIDAD
PRODUCCION 0,1 1 0,1 4 0,4
CALIDAD 0,3 4 1,2 3 0,9
INFRAESTRUCTURA |0,1 3 0,3 3 03
TECNOLOGIA 0,2 2 0,4 3 0,9
Total, resultados 1,0 2,6 3,1

Nota: Matriz del Perfil Competitivo, Elaboracion propia. Se elabor6 con la empresa que

representa mayor competencia (Los Fonseca).
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Como se puede observar en la tabla 16 la empresa Héctor Reyes Mina Arenera la
Mana, respecto a la empresa Los Fonseca, empresa que representa competencia en la
ciudad, se evaluaron factores claves, identificando a través del proceso investigativo y
llevados a la matriz de perfil competitivo. Esta matriz MPC, permitié calificar los aspectos
gue afectan el crecimiento de la empresa, los cuales conducen a prestar mayor
importancia a la tecnologia y la capacidad de produccion para aumentar la oferta y asi
edificar ventajas competitivas. En este proceso evaluativo, se identific6 como fortaleza
de la empresa la calidad y la infraestructura.

Tabla 17.

Esquema Matriz MEFI

MATRIZ MEFI DE LA EMPRESA
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA
FCE Ponderacion Cl Rp
Capacidad innovadora 0,15 3 0,45
Trabajo en equipo 0,2 4 0,8
Servicio al cliente 0,15 4 0,6
Cumplimiento en los pedidos |0,2 4 0,8
Estandarizacion de procesos |0,2 1 0,2
Capacitacion del personal 0,1 2 0,2
Total, resultados 3,05

Nota: Esquema Matriz MEFI, Analisis de interno de la empresa, Elaboracion propia

Los resultados que se muestran en la tabla 17 permiten comprender los siguientes
aspectos:

-La empresa cuenta con empleados expertos en el cargo que desempefian, manejo
de maquinaria y explotacién de material de cantera, permitiendo que exista un trabajo en
equipo eficiente, lo cual, junto a una capacidad innovadora, impulsa a la empresa a lograr
los objetivos a corto plazo y por lo tanto a ser reconocida por su cumplimiento y calidad
en la entrega del producto.

-La empresa tiene factores claves en los cuales debe trabajar para ser mas
competitiva, como lo es la estandarizacion de procesos, determinar los recursos,

tiempos, costos.
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Tabla 18.
Esquema Matriz MEFE

MEFE (MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO)
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA
FACTOR EXTERNO CLAVE Ponderacion | Cl Rp
Competencia 0,33 3 0,99
Condiciones Ambientales 0,22 3 0,88
Avance tecnoldgico del mercado 0,25 2 0,75
Normatividad 0,2 2 0,6
Total, resultados 1,0 2,55

Nota: Esquema Matriz MEFE, Analisis externo de la empresa.

El andlisis MEFE que se muestra en la tabla 18 permitié6 comprender los siguientes
aspectos:

«En el momento la empresa cuenta con competidores regionales tanto legales como
ilegales, pero ese aspecto legal le abre las puertas a posicionarse mejor, ya que parte
de las empresas que mas requieren la Arena de pefia lavada, deben cumplir con las
normas Yy leyes impuestas por las entidades ambientales, con las cuales la empresa
Héctor Reyes mina Arenera la Mana cumple.

eLas condiciones ambientales, en épocas de invierno y verano, influyen en los costos,
y cantidad de produccion, para lo cual se debe disefiar estrategias que amortigiien el
efecto de estas épocas.

Al descubrir y analizar los resultados de las diferentes matrices, se procede al disefio
de la matriz DOFA (tabla 36) en la cual se plasman las estrategias para el desarrollo del

plan de marketing para la empresa Héctor Reyes mina Arenera la Mana.
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Tabla 19.

Desarrollo Matriz DOFA

MATRIZ DOFA (HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA)

FD

OA

FORTALEZAS

F1 Calidad del producto

F2 Liderazgo en el mercado

F3 alto conocimiento del producto

F4 Servicio al Cliente

F5 Capacidad innovacion y adaptacion

F6 Proveedores locales

DEBILIDADES

D1 Capacidad instalada de produccion

D2 Formalizacion de la actividad econdémica
D3 Mercado sensible al precio del producto
D4 Condicion para negociacion

D5 capacitacion del personal

D6 Nichos del mercado para las referencias
de arena de pefa

OPORTUNIDADES

O1 Mejora Procesos
Productivos

02 Aprovechamiento
del mercado existente

Estrategias FO

F101: Tecnificacion de procesos para una
produccién a gran escala (maquinaria de lavado
y secado de la arena), disminucion de tiempo

F501: Desarrollo y monitoreo de planes
estratégicos de mejoramiento continuo.

F1F20102: Crecimiento del mercado existente,
con aumento de produccién mensual.

Estrategias DO

01D1: Aumentar la capacidad tecnificando los
procesos de produccion.

02D2D3: Formalizacion de la empresa, para
lograr competir en el mercado regional.

0102D4: Estandarizacion de los procesos
productivos, mejora de precio de venta
minimo para negociaciones con NUevos
mercados.

O3 Apertura de
nuevos Mercados

F60102: Fortalecimiento de las relaciones con
los proveedores

F60102: Investigacion de proveedores, plan de
negociacion y estrategias de comercializacion.
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0103D5: Implementacion, monitoreo y control
del plan de seguridad y salud ocupacional.

0304D6: Mejoramiento de cronogramas de
visitas empresariales con Brochure y
muestras del producto a nuevos mercados.




Tabla 19. Continuacion

O4 Cumplimiento
normativo normas
ambientales y de

calidad

F2F303: Mejora de condiciones de negociacion y
condiciones para exportar el producto.

F3F40304: Apertura de nuevos mercados,
ampliando los clientes de acuerdo a los
diferentes unos de la arena de pefia.

03D4D6: Contratos con empresas de
publicidad virtual, exposicion de los productos
y servicios que ofrece la empresa.

AMENAZAS

Al Recepcion de
nuevo personal

A2 La produccion a
gran escala de
competencia

A3 Tramites
excesivos de
implementacion

A4 Clima

Estrategias FA

F1F5A1 Implementacion de programa de ingreso
de nuevo personal.

F2F3A1A2: aplicacion de nuevos planes
estratégicos.

F2A3: cumplimiento de tramites de
implementacion

F1A4: Desarrollo de planes de contingencia en
épocas de inverno.

Estrategias DA
D3Al: implementacién y mejoramiento de
condiciones en la forma y perfil de los puestos
de trabajo

D1A2: Implantacion de sistemas de monitoreo
en la mejora de procesos

D2A2: Documentacion formal de la empresa
al dia

Nota: Matriz DOFA empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana..
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5. APLICACION DEL MODELO ESTRATEGICO DE MARKETING A LA EMPRESA
HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA

5.1. Desarrollo delafase 1

Se realizo el diagndéstico organizacional, con el que se recopil6 la informacion en cada
actividad definida en el Modelo, logrando el analisis previo de la situacion actual interna
y externa de la empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana; lo cual facilitd la
identificacion de la informacion que se necesita para llevar a cabo el disefio del plan de
marketing aplicando el modelo.

El diagndstico Organizacional de la empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana,
incluyé las actividades definidas en el Modelo de la siguiente forma:

A. Evaluacion del Mercado
Evaluacion de la plataforma estratégica
Evaluacion Situacion contable y financiera
Evaluacion del proceso productivo
Evaluacion de Costos de Operacién

nmo o w

Impacto

5.1.1. Evaluacion del mercado

Para conocer el posicionamiento actual de la empresay el vinculo con el mercado, se
realizé el estudio de mercados (Ver Grafico 3). Este Estudio de mercado se estructurd
con base a la relacion entre clientes — empresa - proveedores; permitiendo indagar y
analizar como la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, se encuentra
frente al sector; Y de esta manera determinar el grado de satisfaccion del cliente con el
producto ofrecido.

Con la colaboracién del gerente-propietario de la empresa, se recopilo la informacion
preliminar. Para la consecucion de los puntos de referencia iniciales, fue de gran
importancia el disefio y desarrollo de una entrevista con el Sr. Héctor Reyes, quien ilustro

el sector desde su conocimiento como empresario y quien relatd detalladamente su
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experiencia en el mercado. Esta entrevista permitié conocer como poco a poco ha hecho
de la empresa un ejemplo a seguir en un mercado tan competitivo.

Dentro del dialogo sostenido en la entrevista, se trataron variables importantes para
poder comprender la operacion y el mercado como son: la fijacion de precios, el uso de
la arena, los tipos de clientes que hay en el mercado actual, entre otras.

Ademas de estas variables, con la entrevista se deja en claro la magnitud de mercado
que tiene la Arena para aprovechar; de aqui parte el interés del Sr. Héctor Reyes, por
colaborar en la aplicacion del modelo en su empresa, y asi conjuntamente lograr un
resultado 6ptimo y una proyeccion empresarial mas consistente a la dindmica del sector.

Se continué con el estudio preliminar, realizando visitas de campo (Ver llustracion),
entablando conversatorios, y realizando observacion directa en los diferentes procesos
de produccion; todo esto con el fin de desarrollar la investigacion exploratoria que
permitiera conocer mas de cerca la situacion de la empresa en aspectos relacionados

como: cadena productiva, diversificacion de producto, relaciones comerciales, proceso
de distribucién, relaciones con clientes, y demas generalidades necesarias para
profundizar en temas internos de la organizacion y asi poder realizar el diagndstico
estratégico encaminado a minimizar las posibles desviaciones organizacionales. Todo

esto siempre con la perspectiva de la relacion Proveedor — Productor - Cliente final.
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Figura 7.

Inspeccién en Campo del ciclo de produccion

INSPECCION DE CAMPO DEL CICLO DE PRODUCCION

localizacién

Activo corriente

Pasivo corriente

explotacién de arena de pefia

16.235.000
11.618.118

=139

18.235.000
— =1l
11812.407

lavado de arena

et~ eutmg
o

transporte de producto

(16.235.000- 3.801.500)

11616118
=107
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sefalizacion

Nota: Inspeccion en Campo del ciclo de produccion,

Figura 8.

Evaluacion del mercado de la Empresa

EVALUACION DEL

SEGMENTACION
Focalizar el cliente

MUESTRA Y
RECOLECCION:
Tamario de la muestra 'y

ANALISIS
E

INTERPRETACION:
validaciony

TOMA DE DECISIONES
SOBRE LAS
OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS DE LA

Nota: Evaluacion del mercado de la empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana
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5.1.2. Variables clientes

. Consumo de referencia y frecuencia de uso

. Pardmetros de negociacion

. Aspectos para seleccionar el proveedor

. Canales de Comercializacion

. Mecanismos para mejora del proceso productivo

. Identificacion de nuevos Nichos de Mercado

~N oo o~ WON P

. Estrategias publicitarias

Para el caso de la empresa HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA, se aplic
una encuesta a 5 clientes de la empresa. Esta encuesta consistié en dar respuesta a un
cuestionario de 7 preguntas, (ver anexo A), en el cual se definieron las variables que

permitieron analizar las oportunidades y amenazas de la Empresa frente al mercado.
5.1.3. Analisis de resultados encuesta a clientes

A continuacion, se relaciona el andlisis realizado a la informacion recopilada por medio
de la encuesta, se mostrara graficamente las variables mas importantes, para una mayor

profundizacién del tema. Primera variable: Consumo de referencia y frecuencia de uso:

Tabla 20.

Resultados primera variable

Ref . Frecuencia de compra
elerencia 1 2 3 |4 5 [6 |7 |8 9 10
Arena de Pefia 20 40 20 38
Arena Lavada |1600 30 80 |800 (45 |53 |48 |300 (121 |40
Pona |18
Joual Arena
Lavada ALY

Nota: Tabulacion resultados primera variable Frecuencia de Compra.
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Figura 9.

Resultado primero variable

PRODUCTO MAYOR DEMANDA

m Arena de Pefia m®m Arena Lavada

Nota: llustracion resultados primera variable Frecuencia de Compra.

Se identific6 una mayor demanda de compra mensual de arena lavada, respecto al
consumo de arena de pefia, asi mismo segun el estudio de los clientes actuales, y
teniendo en cuenta que la empresa cuenta con un cliente consumidor de mayor cantidad
sobre los otros encuestados, se promedia que mensualmente la empresa requiere una
disponibilidad mensual minima de 311.7 ton de arena lavada y 11.8 ton de arena de

pefa. Ahora se procede al analisis de la Segunda variable: Parametros negociacion.

Tabla 21.

Resultados primera variable

118; 4%

Parametros de seleccion 1/2|3/4|5|6|7|8|9]|10
a) Requisitos y permisos para operar 5|X X|X| |X X
b) Certificado de calidad 8 X| X XXX X[ X[ X
c) Capacidad Técnica y logistica 3| X XX

Otro. ¢Cual?

PRECIO Y QUE SEA DE LA
REGION

Nota: Tabulacion resultados segunda variable parametros de seleccion.
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Figura 10.

Resultados segunda variable

Parametro de Negociacion

B 3) Requisitos y
permisos para
operar

m b) Certificado de
calidad

m c)Capacidad
Técnicay
logistica

Nota: llustracion resultados segunda variable parametros de seleccion.

Al momento de escoger a los proveedores de arena, los aspectos mas importantes
son la calidad y el cumplimiento de los requisitos para operar, por esta razon la empresa
debe implementar estrategias de mejoramiento continuo en la calidad de producto,
teniendo en cuenta las necesidades y expectativas requeridas por los clientes, asi mismo
cumplir con la normatividad y requisitos por las entidades estatales que habilitan la
comercializacion de la arena. Seguidamente se hace el andlisis de la tercera variable:
aspectos para seleccionar el proveedor.

Tabla 22.
Resultados tercera variable

1/2|3|4|5|6|7|8/|9]10
a) Calidad 10 [ X [ X I X [ X [ X[ X[ X |X[X]|X
b)  Tiempo de entrega 8 |X XX [ X[ X|X[X]|X
C) Servicio al cliente 6 |[X|X X X | X X
d) Precio 10 [ X [ X [ X[ XX [ XX |X[X[|X
e) Otro. ¢Cual?

Nota: Tabulacién resultados Tercera variable Aspectos para seleccionar el
proveedor.
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Figura 11.

Resultado tercero variable.

Aspectos de compra

10;
29%
8; 24%

6; 18%

ma) Calidad b)  Tiempo de entrega

C) Servicio al cliente md)  Precio

Nota: llustracion resultados Tercera variable Aspectos para
seleccionar el proveedor.

Al momento de escoger a los proveedores los aspectos mas importantes son la
calidad, el precio y el tiempo de entrega, por esta razon la empresa debe implementar
estrategias de mejoramiento continuo en la calidad de producto vs el precio, teniendo en
cuenta las necesidades y las expectativas requeridas por los clientes. Posterior a ello se
realiza el andlisis de la Cuarta variable: Canales de comercializacion.

Tabla 23.

Resultados Cuarta variable

a) Portal Web 3 X X X
b) Puntos de Venta en la
Ciudad

c) Pedidos por correo
electrénico

d) Compra online

e) Negociacion directa X| X X| X X| X
Nota: Tabulacion resultados Cuarta variable Canales de
Comercializacion.

X X X

;| O
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Figura 12.

Resultados cuarta variable.
Canales de Comercializacion ma) Portal Web

® b) Puntos de Venta en
la Ciudad
c) Pedidos por correo
electrénico
0; 0% d) Compra online

3; 25%
me) Negociaciéon
directa

0; 0%

Nota: llustracion  resultados Cuarta variable Canales
Comercializacion.

productivo.

de

Los clientes observaron que el sistema de comunicacion de mayor interés en el
proceso de comercializacion, es tramitar los pedidos via Negociacion Directa, seguido
de pedidos por correo electronico, razon por la cual la empresa debe implementar
estrategias tecnolégicas como paginas Web, portales ene internet y demas medios
informaticos que faciliten la interaccién con los clientes y logren realizar el proceso de
compra utilizando las tecnologias de la informacién y la comunicacion. Se da paso al

analisis de los resultados de la Quinta variable: Mecanismos de mejora para el proceso

Tabla 24.
Resultados quinta variable

1 (2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10
a) Transporte 0
b) Entrega y
deposito 2 X X
c) Produccién de

X

arena lavada 1
d)Comercializacién |5 X X X X X
e) Otro. ¢ Cual? CALIDAD

Nota: Tabulacion resultados Quinta variable Mecanismos para mejora

del proceso productivo.
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Figura 13.

Resultados quinta variable

Mecanismos de mejora

0; 0%
m a)Transporte
2: 25% b) Entrega y deposito
S5; 63% 1 12% ¢) Produccién de arena

lavada
d)Comercializacion

Nota: llustracién resultados Quinta variable Mecanismos para mejora del

proceso productivo.

Como aspecto puntual por parte de los clientes a mejorar, debe ser la calidad del
producto; dentro del proceso de produccion la empresa debe de mejorar el proceso de
lavado y garantizar que la arena comercializada sea un 98% libre de arcillas que afecten
las exigencias de los clientes. Por otro lado, también debe mejorar el sistema de
comercializacion, tal como se defini6 en el andlisis de la cuarta variable. Una vez
analizada la quinta variable se da paso al andlisis de la Sexta variable: Identificacion de
nuevos Nichos de mercado.

Tabla 25.

Resultados sexta variable
1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10

a) Guia Telefénica |0
b) Consulta por

internet 3 X X X

¢) Recomendacion

de un tercero 77X X [ X X X X X
d) Otro. ¢ Cuél? PRESENTACION DE LA EMPRESA EN SITIO

Nota: Tabulaciéon resultados Sexta variable ldentificacion de nuevos
Nichos de Mercado.
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Figura 14.

Resultados Sexta variable.

Nichos de Mercado

0; 0%

m a) Guia Telefénica
3; 30%
b) Consulta por

internet

7, 70% ¢) Recomendacion

de un tercero

Nota: llustracion resultados Sexta variable Identificacién de nuevos

Nichos de Mercado.

Como lo describe la gréfica, para los clientes la recomendacion de un tercero, es la
mejor estrategia de mercado que ha manejado la empresa Héctor Reyes Mina Arenera
la Mana, captando con estos nuevos nichos de mercado, la credibilidad y la confianza en
la experiencia de la compra del producto ente clientes, ha logrado que la empresa se
expanda entre los clientes. Posterior a ello se presenta el andlisis de la Séptima variable:
Estrategias publicitarias:

Tabla 26.

Resultados séptima variable

1 /2 (3 |4 |5 |6 (7 |8 |9 |10
a) Rueda de
. 1
negocios X
b) Brochure 2 X X
c) Visitaen punto |7 | X X | X [ X [ X [X X
d) Otro. ¢ Cuél? PAG WEB

Nota: Tabulacion resultados Séptima variable Estrategias publicitarias.
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Figura 15.

Resultado Séptima variable.

Estrategias Publicitarias

1;10%
H a) Rueda de
negocios
2, 20% b) Brochue

- 700
7, 70% c) Visita en punto

Nota: llustracion resultados Séptima variable Estrategias
publicitarias.

Los clientes afirman que, por el tipo de producto, es importante como primera instancia
la Rueda de negocios, y la visita en el punto, darse a conocer ante los clientes, con sus

respectivas presentaciones del producto y la empresa (Brochure).

5.1.4. Andlisis de resultados encuesta a proveedores

A continuacion, se relaciona el andlisis de los resultados de las encuestas realizadas
a los proveedores de la empresa (ver anexo B). Las variables de los proveedores
analizadas fueron:

1. Aspectos legales y juridicos
Relacion comercial
Factores de la cadena de distribucion
Precio del mercado
Ventajas competitivas

Comunicacion relacion proveedor-cliente

N o ok~ Db

Medios publicitarios
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Tabla 27.

Resultados Aspectos legales y juridicos

CLIENTES 1(2(3(4|5|6 |7
a) Normativa vigente 4 X X
b) Licenciay permisos medio ambientales |5 X | X | X X
C) Implementacion de programas de salud

. . . 2 X | X
y seguridad industrial
d) Capacidad de explotacion 3 X X | X

Nota: Tabulacion resultados Primera variable Aspectos legales vy juridicos.

Figura 16.

Resultados Primera variable proveedores

Aspectos Legales y juridicos

ma) Normativa
vigente

mb) Licencia y
permisos medio
ambientales

mC) Implementacion
de programas de
salud y seguridad
industrial

Nota: llustracion resultados Primera variable Aspectos legales y

juridicos.

Uno de los factores mas relevantes que arrojo el estudio, es la prioridad en la
regulacion de la explotacion de la arena de pefia. Se pudo establecer que negociar bajo
parametros de licencias ambientales y con una normatividad vigente es este aspecto,
brinda mayor confianza entre proveedores y los productores de arenas industriales.
Seguidamente se presenta el analisis de la Segunda Variable: Relacion comercial.
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Tabla 28.
Resultados Relacion comercial

con arena de peia y arena lavada de Sogamoso

2) Clasifique el grado de satisfaccion de los siguientes aspectos- relacion comercial

cliente 112 |3 4 5 6 7 SUMA [PROMEDIO |TOTAL
Perspectivas de

crecimiento 3 14 |2 2 3 5 4 23 3,29 1,10
Nivel de

satisfaccion 5 4 |4 4 3 4 4 28 4,00 1,33
Aumento de

produccion 514 |4 |3 |4 (4 |5 |29 4,14 1,38
Implementacién

sistema de

gestion 4 |5 4 4 3 4 5 29 4,14 1,38

Nota: Tabulacién resultados Segunda variable Relacion comercial.

Figura 17.

Resultados segunda variable proveedores.

Relacion comercial

1,38; 27%

B Prespectivas de crecimiento
® Nivel de satisfaccion
B Aumento de produccion

Implementacion sistema de gestion

Nota: llustracion resultados Segunda variable Relacion comercial.
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Se encontrd6 que el aspecto que mayor representa inconvenientes respecto a la
relacion comercial es la perspectiva de crecimiento, por consiguiente, los proveedores
deben contar con planes de marketing para lograr expandirse y aumentar la probabilidad
de crecimiento. Seguido se encuentra el andlisis de la Tercera variable: Factores de la
cadena de distribucion.

Tabla 29.

Resultados Factores de cadena de distribucién

3) Que dificultades logisticas presenta su empresa con mayor frecuenta a la
hora de distribuir el producto.
1 |2 3 4 5 6 7
a) Maquinaria y 5
equipo X X
b) Medios de 3
trasporte X X X
C) Infraestructura 3
vial X X X
d) Cambios 5
climaticos X X
e) Falta de personal |2 X X
Nota: Tabulacion resultados Tercera variable Factores de cadena de
distribucion.
Figura 18.

Resultados tercera variable proveedores.

Factores de distribucion

ma) Maquinaria y

2;17% 2; 16% equipo
b) Medios de
trasporte
C) Infraestructura
vial
d) Cambios
climaticos

Nota: llustracion resultados Tercera variable Factores de cadena de

distribucion.
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Se encontré que uno de los factores que mayor presenta inconvenientes respecto a
la cadena de distribucién del producto es el trasporte y la infraestructura vial, por
consiguiente, los proveedores deben contar con planes de contingencia, para que la
entrega del material sea oportuna, lo que puede lograr realizando una planificacion de
transporte mas organizado que genera ventaja competitiva. Posterior a ello se encuentra

el andlisis de la Cuarta variable: Precio del mercado.

Tabla 30.

Resultados precio de mercado.
4) ¢ Cuél de los siguientes aspectos considera usted es el que mas afecta de
mayor manera el precio en el mercado?

1 2 3 4 5 6 7

a) Competencia 5(X X X X X
b)  Niveles de produccion |1 X
C) Demanda de mercado |5 |x X X X X

Nota: Tabulacion resultados Cuarta variable precio de mercado.

Figura 19.

Resultados Cuarta variable proveedores

Precio del mercado

ma) Competencia
mb) Niveles de produccion
C) Demanda de mercado

Nota: llustracion resultados Cuarta variable precio de
mercado.
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En cuanto a la fijacion del precio de la tonelada de arena de pefia, el estudio realizado
refleja que este, se comporta bajo la influencia de la competencia, es decir, en el mercado
de la arena de pefia no existen politicas que establezcan o regulen el precio de venta por
tonelada, por tal razén se presentan las fluctuaciones en el precio; lo que es mas evidente
por negociones directas de grandes cantidades, donde el precio mas bajo tiene mayor
incidencia en la compra. Después de este andlisis de la cuarta variable se da paso a la
Quinta variable: Ventajas competitivas.

Tabla 31.

Resultados ventajas competitivas

5) Las Ventajas competitivas son diferencias que posee una empresa frente otras del
mismo sector, que le permite sobresalir y obtener una mejor posicién en el mercado,
¢ Qué ventajas competitivas como proveedor ofrece a sus clientes?
1 2 3 4 5 6 7
a) Calidad 7 |X X X X X X X
b)  Tiempo de entrega 4 X X X X
C) Trasporte 3| X X X
d) Precios asequibles 5| X X X X X
e) Facilidades de pago 6 X X X X X X

Nota: Tabulacion resultados Quinta variable Ventajas competitivas.
Figura 20.

Resultados Quinta variable proveedores

Ventajas competitivas

5; 20%4; 16%

3; 12%
ma) Calidad b) Tiempo de entrega
C) Trasporte d) Precios asequibles

me) Facilidades de pago

Nota: llustracion resultados Quinta variable Ventajas competitivas.
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En cuanto al analisis sobre las ventajas competitivas, el estudio evidencia que para
los proveedores es méas importante la calidad y la facilidad de pago, debido a que, en el
mercado de la arena de pefia, se requiere un producto con determinadas caracteristicas
para lograr su optimo uso. Posterior a ello se presenta el analisis de la sexta variable:

Comunicacion relacion proveedor-cliente.

Tabla 32.

Resultados Comunicacion proveedor- cliente

1 2 |3 (4 |5 |6 |7
a) Excelente |1 X
b) Buena 5 X X X X X
C) Regular 1 X
d) Mala 0

Nota: Tabulacion resultados Sexta variable Comunicacion

proveedor-cliente.

Figura 21.
Resultados Sexta variable proveedores.

Comunicacion relacion proveedor-cliente

ma) Excelente

mb) Buena

me) Regular
d Mala

Nota: |llustraciéon resultados Sexta variable Comunicacion

proveedor-cliente.
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La relaciéon entre cliente y proveedor en términos generales es buena, esto permite

afianzar los vinculos comerciales que hacen que la empresa sea competitiva, por lo tanto,

esta relacidon se encuentra en un nivel de comunicacion satisfactorio, interpretando que

los proveedores cuentan con optimas relaciones interpersonales y de negociacion.

Continuando con el analisis de resultados se presentan los resultados de la Séptima

variable: Medios publicitarios.

Tabla 33.

Resultados medios publicitarios.

7) ¢ Cudles de los siguientes medios publicitarios integraria usted como estrategia de
mercadeo para aumentar el numero de clientes? (marque segun el grado de
importancia 1 el mas bajo y 6 el mas alto)
1/2|3|4|5|6|7|SUMA |PROMEDIO |TOTAL

a) Revistas 3{1(3|1|3|1(1 13 1,86 0,62
b) Radio 514|646 (4 |4|33 4,71 1,57
C) Muestras 1/6/1/6|1|6|6 |27 3,86 1,29
d) Portafolio 6(4(2(4|2|4|4]|26 3,71 1,24
e) Relaciones publicas 4|5|7|5|7|5|5|38 5,43 1,81
f) Promociones 51213]2|3|2|2]|19 2,71 0,90

Nota: Tabulacion resultados Séptima variable medios publicitarios.

Figura 22.

Resultados Séptima variable proveedores.

Medios

0,90; 12%2;

A5l

Ha)
m D)
c)

d)

Revistas

Radio

Muestras

Portafolio

Nota: Tabulacion resultados Séptima variable medios

publicitarios.
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En el mercado industrial la mejor publicidad para los proveedores, sigue siento las
relaciones publicas, donde el mimo cliente se encarga de difundir el nombre de la
empresa por su calidad y cumplimiento, ademas, el internet, medio por el cual los clientes

se podran contactar directamente con la empresa.
5.1.5. Evaluacion plataforma estratégica

Como se menciond en los capitulos anteriores, un a optima planeacion estratégica
tiene como propdsito desarrollar y cumplir la mision, visién y los valores organizaciones.
Dentro de la planeacion del plan estratégico de marketing, a la empresa Héctor Reyes
mina arenera la mana, se presenta y evalla la plataforma estratégica actual de la
organizacion:

Figura 23.

Plataforma estratégica de la empresa

VISION
ORGANIZACIONAL

ser la empresa preferente en el

> mercado colombiano en la seleccion
y comercializacion de Arena de

pefia de alta calidad por su
constante innovacion y entrega de

soluciones a sus exigencias, a

través de un desarrollo integral de la

empresa

Nota: Elaboracion Empresa Héctor Reyes mina Arenera la Mana.
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En el desarrollo de la etapa de diagndstico se verifica la existencia o0 no de una
plataforma estratégica definida. Actualmente, la empresa Héctor Reyes mina Arenera la
Mana tiene su plataforma estratégica; la cual, al ser evaluada segun el modelo de plan
estratégico de marketing, se identifican algunas falencias estructurales. Lo que se analiza

a continuacion:

a Mision organizacional: Somos una empresa proveedora de arena de pefia de alta
calidad, dedicada a la seleccidon y comercializacion de procesos industrial en todo el
mercado constructivo nacional, que requiera como materia prima arena de pefia con
estandares de calidad a través de procesos limpios, tecnologia de punta en el marco de
desarrollo sostenible comprometidos con el bienestar de nuestra gente y la satisfaccion
de nuestros clientes. Falencias halladas:
¢, Quiénes Somos? Hace falta expresar la razon de ser de la empresa
¢, Qué hacemos? Describe la actividad de la empresa
¢;,Como lo hacemos? No se expresa el como y la diferencia que tiene de las demas
empresas.
o¢; Para quién lo hacemos? Describe las necesidades que cubre en el mercado.

Como se observa tiene los componentes de una mision, pero falla en la calidad de su
redaccién y se requiere complementarla. Se propone la reestructuracion para precisar
de forma clara la primera ventaja comparativa de la empresa.

b.  Vision organizacional: ser la empresa preferente en el mercado colombiano en la
seleccion y comercializacion de Arena de pefia de alta calidad por su constante
innovacion y entrega de soluciones a sus exigencias, a través de un desarrollo integral
de la empresa. Falencias halladas:
¢, Qué y como queremos estar? Describe la meta a largo plazo claray como quiere estar.
o, En qué tiempos nos proyectamos alcanzarlo? No estd determinado, lo cual es
importante redisefiar estratégicamente para evaluar los objetivos organizacionales,
preparandose para el futuro.
¢, COmo queremos que nos describan? La Visibn muestra como quiere ser reconocida

por su constante innovacion.

90



La vision de la empresa describe como quiere ser reconocida en el futuro sin limite de
tiempo; pues no esta definido el periodo en el que desea alcanzarlo, esto dificulta la
bdsqueda de los objetivos, pues asi se tiene una meta no medible.

¢ Objetivos organizaciones: ¢Qué beneficios, logros y/o resultados se propone
alcanzar la empresa en un plazo determinado? Como se observd, no hay un tiempo
estipulado, por lo que la empresa debe definir sus objetivos y metas estratégicamente
medibles y tangibles en un tiempo real, definiendo asi el direccionamiento de la empresa
en el mercado nacional. Sila empresa desea un crecimiento sostenible es indispensable
gue redisefie estratégicamente sus objetivos, para evaluar el desempefio y lograr

alcanzarlos.

5.1.6 Situacion financiera

Es importante conocer antes de proponer algun tipo de mejoramiento en la empresa,
como se encuentra especialmente a nivel de recursos econdémicos y financieros, ya que
para respaldar el escenario que se designe en el momento de tomar decisiones de
cambio es necesario conocerla.

Para el caso de la empresa Héctor Reyes mina Arenera la Mana, se recurrié a la
informacion de los estados financieros de los afios 2019 y 2020; a los cuales se les
realizo los analisis referenciados en el plan estratégico de marketing. En estos analisis
financieros, se encontraron variaciones pequefias de un afio a otro en cuanto a los usos
y fuentes, reflejados en el andlisis horizontal.

Para el caso del andlisis vertical, el incremento en participacion de las subcuentas,
tampoco fue muy representativo. Es importante recalcar que, por cuestiones del acuerdo
de confidencialidad con la informacion de la empresa, no se permite anexar los estados
financieros en el presente estudio.

Los resultados a continuacion, sin embargo, son el resultado de los indices analizados
bajo los valores de los estados financieros de la empresa.

A continuacion, se muestran los resultados:
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Tabla 34.

Situacion financiera Empresa

CATEGORIA NOMBRE

LIQUIDEZ Razén Corriente

FORMULA DATOS 2019 DATOS 2020
Activo corrif22. 10 = 34
Pasivo corriehfd8.118
18.235.000
—— =1,54
11.812.407

92

DIFERENCIA

0,15

INTERPRETACION

En el 2019 la
empresa por c/peso
del pasivo, dispuso
de 1,38 pesos en
activo para pagar
sus deudas a corto
plazo, en el 2020
aumenta a 1,54 en
0,15 para cubrir
Sus pasivos



Tabla 34. Continuacion

Prueba Acida

Endeudamiento
total

ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento
corto plazo

(16.235.000 — 3.801.500)

(Activo corrient
11615118

Pasivo corriente —= 107

(18.235.000 — 5.422.000)

11.812.407
=1,08

Total Pasivg/ 1782649 " 78812407 0.062
Total Activh173-586.506 1.250.993.516

Pasivo corriiqt_%lg_l 18
Activo corrieRggy35 000 0,71

11.812.407

= 0,64
18.235.000

93

0,01

0,002

-0,07

En el 2019 la
empresa por c/peso
que debe, dispone
de 1,07 pesos para
pagarlo, mientras
que en 2020
dispone de 1,08
pesos, aumenta
0,01

En el afio 2019 por
cada peso de
activo la empresa
tenia endeudado 6
centavos, en el
2020 aumento el
endeudamiento en
0,002, es decir por
c/peso tenia
endeudado 0,2
centavo

En el afio 2019 por
cada peso de
activo la empresa
tenia endeudado 71
centavos, en el
2020 disminuyo a
64 centavos por
cada peso



Tabla 34. Continuacion

Capital de
Trabajo

SOLIDEZ Solidez

Razon del
patrimonio

Activo

corriente- 16.235.000- 18.235.000-11.812.407
Pasivo 11618118 =6.422.593
; =4.616.882 i
corriente

Activo Totql173,586.506

Pasivo Totaj1.782.649 16,35

1.250.993.516
78.812.407

Patrimaonif1-803.8 57 _ 0’94

Activo Tota 586.506

1.247.181.109
1.250.993.516

15,87

0.99

Nota: Analisis Situacion financiera empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana.
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1.805.711

-0,48

0,05

En el afio 2019 la
empresa conto con
$4.616.8812 para
cancelar su pasivo
a corto plazo, en el
afio 2020
$6.422.593,
aumento
$1.805.711

En el afio 2019 la
empresa conto con
16,35 pesos en
activos por c/peso
de pasivo, en el
2020 disminuyo
0,48 contando con
15,87 por c/peso.

En el afio 2019 la
empresa financia
con su patrimonio
el 94% de sus
activos, para el
2020 el 99%



5.1.7 Evaluacién de procesos productivos

La etapa de diagndstico tiene que ver con la evaluacion de los procesos productivos.

Para la empresa Héctor Reyes mina Arenera la Mana estos se describen por medio de

un flujograma, en el que se describen cada una de las tareas del proceso productivo,

determinando los recursos, tiempos y movimientos utilizados en un viaje de arena de 5,3

toneladas (16 m3), lo cual es considerado para la empresa como la unidad de produccién

basica. Este flujograma facilita la evaluacion de la actividad empresarial y la busqueda

del mayor aprovechamiento de los recursos disponibles.
Tabla 35.

Flujograma procesos productivos de la empresa

movimientos

min

PASO ETAPAS OPERACIO |TRANSPOR| DEMORA| ALMACENAR| INSPECCIO |DISTANCI|TIEMP ACTIVIDADES DE
N.© /PROCESO N N A C/PROCESO
. . |se explota la arena y se
1 km |20 min .
Explotacién arena 0 (o] revisa su estado y
caracteristicas
Seleccionada la arena se
2 cargue de 15 min|procede al cargue de la
Volguetas volqueta
Trasporte mina- . |se moviliza la arena de la
3 p 1000 m |45 min[>€
lavadero mina al lavadero 1 km de
distancia
Descargue en
Descargue de . BN .
4 Arena d A n 4m 10 min|ubicacion optima de la
ena de pena e arena en el lavadero
lavadero
se lava con agua limpia de
Lavado y filtrado de ._[impureza, apoyada de
5 y 20m |68 minfm P POy ,
arena filtros que permiten retirar el
material arcilloso de la
arena
trasporte area de La arena lavada se
6 pd 16 m |30 min|trasporta por gravedad al
secado area de secado
se deja que el tiempo
7 Secado al sol 20 m |22 min|necesario para que la arena
se
seque al sol
se moviliza la arena al area
8 Almacenamiento 7m 20 min|de almacén para ser luego
trasportada o vendida
230 total del proceso de
Resumen tiempo y 1.047 m produccion 3 horas y 48

minutos

Nota: Flujograma actual proceso productivo empresa Héctor Reyes Mina Arenera la

Mana, Elaboracién propia. Evaluacion de costos de operacion
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Tabla 36.
Costos de produccion de la empresa

COSTO DE PROCESO DE PRODUCCION DE ARENA PARA
5,3 TONELADAS
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION TIEMPO GASTOS
MANO DE OBRA oE
MAQUINAS Y MANTE ADMINIST
PROCES | ACTIVIDA DIRECTA INSUMOS ngpos HERRAMIENT | PROCE ['R ' |VENTA
HERRAMIENTAS | A MIENTO| SO | AcioN S
OPERARI |COSTO | CANT | COST CANT COST | CANT | COST | COSTO | TIEMP | COSTO |COSTO
o o o 0 o
1
Pala
EXPLOT RETRO .
PL [ on 1 32.000 | ACPM [ 31.303 | oy o | 1.800 :;ica 760 | 1.021 | 35min
ARENA RA Lt
herrami
enta 153.480 | 52.300
TRANSP
p2  |orRTE 3 96.000 VOLQUET | 5.400 | 1Pala | 260 | 3.063 | 55min
DE AS
ARENA
LAVAD AGUA | 590
P3 ODE 3 96.000 Electrobomba| 320 [3Palas| 780 950 120 min
ARENA ENER | o9
Gl
Y
SECADO A
TOTALES 224.000,00 32.693,00 7.520,00 1.800,00 | 5.034,0 | 210,00 | 153.480 | 52.300
0
SERVICI 1.200
0s
ARRIEND 18.000
o
TOTAL COSTO FIJO |384.314
TOTAL COSTO 92.723
VARIABLE
COSTO TOTAL DE
PRODUCCION 477.037
COSTO POR 90.006,98 3 HRAS Y 3 MIN
TONELADA

Nota: Costos de produccion por tonelada..

Como se observa en la tabla 30 de costos; en la cual, se discriminaron las actividades
productivas de la empresa relacionadas en el flujograma de procesos y el que permite
detallar el esquema de recursos utilizados y sus costos para de esta manera obtener el

costo total por tonelada de arena de pefa lavada, el cual se estimé en $90.007.

5.1.8. Impacto

A continuacion, se medira el impacto a través de las siguientes matrices, ya antes
mencionadas, al recolectar y analizar toda la informacion en el diagnostico de la empresa
Héctor Reyes Mina Arenera la Mana. Con autorizacion del Gerente, se comenzara el
proceso de toma de decisiones, conducentes a la elaboracion del Plan estratégico de

Marketing.
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5.2 Desarrollo de la fase 2

Teniendo claridad sobre el tipo de uso y con los nichos donde se puede posicionar la
empresa como proveedor de la arena, se procede a disefiar el plan estratégico de
marketing, basado en la investigacion y estudio del micro entorno y macro entorno.

El Programa de las Naciones Unidas para la Agricultura y Alimentacion (2003), por
sus siglas en inglés FAO, (2003) establece que el estudio de mercado facilita la toma de
decisiones empresariales, por cuanto se identifican las oportunidades apropiadas, se
logra confianza al revisar costos, se confia en la produccién, se esta seguro de la
aceptacion del producto por parte del consumidos y se identifican los problemas
potenciales para minimizarlos o resolverlos. Asi que se aumenta la probabilidad de éxito.
En el estudio realizado se considera el siguiente mercado, el cual tiene una
segmentacion que sera de gran aporte para obtener un analisis del nicho en la ciudad de

Sogamoso.

5.2.1 Segmentacién Geografica

El estudio se realiza en la ciudad de Sogamoso, municipio del departamento de
Boyaca. Los usos han sido establecidos por las necesidades surgidas en el desarrollo
de la industria de la construccion y su utilizacion ha sido, predominante, un complemento
entre los tipos de materiales con que sea utilizado. A continuacion, se describe una breve
explicacion de los términos y sus tecnoldgicos ms importante de la arena, y con criterios
del Ministerio de Minas y Energia (2019).

Dentro de los usos tecnolégicos mas importantes de las arenas estan:

5.2.1.a. Arenas para Vidrios: en la industria del vidrio, la curva granulométrica de la
arena es un factor que incluye directamente en el rendimiento de los hornos, si los
granos son muy grandes, superiores a 0,6 mm, tardan en fundirse; por el contrario, si los
granos son finos, inferiores a 0,074 mm en los hornos se producen una alta perdida de
volatilizacion. Por esta razon, los consumidores son muy exigentes en lo que se refiere

a la granulometria (Lopez, 2003).
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5.2.1.b. las arenas siliceas: son la fuente primaria para la elaboracion de todo tipo
de envases de vidrios, vidrios para fachadas y ventanas, espejos, fibra de vidrio y
vidrios especiales., para que la arena sea apta, debe cumplir con unas caracteristicas
fisicas y quimicas que el cliente exige para la elaboracién de sus productos, tal como el
contenido de silice, diametro.

5.2.1.c. Arenas de fundicion: para este tipo de uso, las arenas deben cumplir con
requisitos como:

-Resistencia a temperaturas elevadas

-El tamafio del diametro del grano debe ser de arenas finas de 0,0625 a 2 mm

-Buena permeabilidad (facil escape de gases)

-puto de sinterizacidén y cohesién deben cumplir la conservacion de la forma.

5.2.1.d. Arenas para maquinas: deben ser arenas finas, limpias y secas, su
aplicacidon cosiste en evitar el deslizamiento de las ruedas, engranajes de maquinas,
retiro de hollin de los conductos de escape de humo de locomotoras y de otras maquinas
gue funcionan con combustibles fésiles.

5.2.1.e. Arenas abrasivas: para ser aplicadas como abrasivas, deben tener buena
dureza, grano uniforme, estar limpia, ser asperas (angulosas, rugosas) y libres de
arcilla. Son impulsadas a gran velocidad mediante aire 0 agua a presion y utilizadas
para remover pintura, costras de oxidacion, para enlucir o pulir piedras de enchape,
para pulir metales y otros elementos. También es importante en la fabricacion de papel
de lija.

5.2.1.f. Arenas metallrgicas: las arenas que se utilizar en la industria metallrgica
deben ser refractarias y muy limpias. Por lo general se les afiade una pequefa parcial de
arcilla para obtener una mejor capacidad de liga. El tamafio deseado de los gramos
debe estar entre medio y fino, uno de sus principales usos, en determinados procesos
metalurgicos y de fundicion, es el de agente fundente, para oxidos bésicos; otra
utilizacion se concentra en el revestimiento del fondo y paredes de los hornos
metallrgicos; también es fundamental en la obtencién del producto ferro silicdn,
proceso para el cual se utiliza como fuente de silicio.

5.2.1.g. Arenas para filtros: deben ser limpias y de grano uniforme, ademas deben
tener buena permeabilidad, muy cuarzosa, carente de arcilla y materia organica, su

principal uso es como filtro, para eliminar bacterias y sélidos, en plantas de tratamiento
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de agua para el consumo humano. El engavilladlo también se utilizar en la construccion de
pozos para extraer agua subterranea, caso en el que e3l tamafio del grano es especifico y
depende del tamafio de la arena del acuifero y de la rejilla utilizada

5.2.1.h. Entre los usos mas representativos estan para la fabricacion de morteros y
concretos epoxicos, que se caracterizan por su resistencia a grandes esfuerzos y usos
de alto trafico peatonal y de maquinaria pesada. Asi mismo se emplean como lecho en
cultivos hidropdnicos, como germinadores de plantas ornamentales.

Se puede generalizar que las arenas utilizadas para los usos de la construccion
provienen de rios, playa, formaciones geoldgicas constituidas basicamente pro niveles
de areniscas cuarzosas, sometidas a procesos de lavado y clasificacion.

Continuando con el enfoque del plan estratégico de marketing, para aumentar las
ventas y la competitividad.

Otros de los usos de arena, corresponder a los de uso artistico, como vemos con el
pasar de los afos, el arte se ha consolidado y se le es permito el uso de material que le

dan valor, forma, color y estilo a las obras terminadas.

5.3 Desarrollo fase 3

Segun los resultados del estudio de mercados y las estrategias consolidadas en la
matriz DOFA, se puede plantear que el mejor escenario para la empresa Héctor Reyes
Mina Arenera la Mana de Sogamoso es la tecnificacién de los procesos productivos,
apoyado de procesos administrativos (sistemas de gestion de calidad y de procesos).

Por la experiencia, la gestion gerencial, y de acuerdo a los resultados de la fase de
diagndstico, la empresa tiene como objetivo principal ampliar sus ventas y posicionarse
en el mercado, pero para esto, debe implementar estrategias de mejoras, tanto de
produccién, como de procesos administrativos, que se enfoquen en el control y
seguimientos de los procesos, asi como también las de publicidad y reconocimiento.

Del acompafiamiento que se realiz6 tanto a los procesos de produccién, desde la
explotacion de la arena de pena en la cantera, hasta la entrega final a los clientes, se
observd que, como aspecto critico, prevalece la produccion artesanal, el lavado de la

arena tarda de 4-5 dias, para lo que la empresa cuenta con 1 0 2 empleados encargados,
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mientras que para la explotacion cuenta con 1 operador de Retro excavadora, 3
operadoras de Volquetas, 2 Paleteros, 1 supervisor de procesos de medio tiempo.

Los tiempos y rendimientos de produccién son:

-Explotacion con Retro excavadora: min 300m3 — max:350m3 por dia

-Cargue y trasporte de volgueta (cantera-lavadero): 7 viajes de 16m3 = 112m3/dia
-Lavado de arena: 4-5 dias un volumen de 900m3 — 1000 m3

-Secado de arena lavada: 3 dias

Para dar comienzo al desarrollo del mejor escenario para la empresa, la tecnificacion
de procesos, de debe comenzar con la estandarizacion de ellos, lo que facilitara el control
de tiempos, recursos y costos utilizados en cada uno, incluyendo un tiempo corto al final
del dia de revision de equipos y maquinaria. Esta estandarizacién se proyecta con base
en un viaje de arena de 16 m3, se toma este volumen de produccién, con el fin de hacer
mas sencilla la comparacion con el proceso artesanal actualmente desarrollado.

Inicialmente para comprender esta estandarizacion, se elabora un flujograma para la
estrategia de tecnificacién de procesos en la empresa Héctor Reyes Mina Arenera la
Mana. También se elabora el respectivo costeo del proceso, lo que denotard los primeros
indicios de viabilidad financiera; y asi llevar a cabo la implementacién del nuevo
escenario y sus beneficios.

El procesamiento anterior, concluyo los resultados a continuacion:

El flujograma del escenario de tecnificacion (cuadro N.° 21) se describe una
estandarizacion de los procesos mediante el uso de maquinaria adecuada, obteniendo
las siguientes ventajas:

eDisminucién del tiempo de produccién: En comparacién al flujograma del proceso
actual, para el mismo viaje de arena se utilizan 133 minutos, arrojando una reduccion
considerable de: 60 minutos, es decir 1,0 hora aproximadamente en el proceso de viaje
de 5,3 toneladas (16m3).

eEstandarizacién de los recursos: tecnificando la produccion, se logra una reduccién
de tiempo considerable, tenido en cuenta que la empresa no tiene como servicio, la venta
de arena empacada en bultos. En este caso el proceso productivo por etapas a un
proceso continuo.

eAumento de la produccién y disminucion de demoras a gran escala.
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eReduccion de costos de produccion y maximizacion de utilidades: En el cuadro se

describen los costos para cada etapa del proceso.

Tabla 37.
Desarrollo Flujograma procesos Tecnificados

PASO /PingéSS OPERACION | TRANSPORT| DEMORA ALMACENAR | INSPECCIO | DISTANCIA| TIEMPO ACTIVIDADES DE
N.© p E N C/IPROCESO
Explotacié ) se explota la arena y se revisa
1 p 0 km 20 min P ¥ S
n arena su estado y caracteristicas
cargue . Seleccionada la arena se
2 15 min
de procede al cargue de la
Volqueta volqueta
Trasport - .
. . se moviliza la arena de la mina
3 |emina- 1000 m 45 min ) .
al lavadero 1 km de distancia
lavadero
Descargu
e de ) D r n ubicacién optim
4 am 10 min escargue en ubicacién optima
Arena de de la arena en el lavadero
pefa en
lavadero
Lavado, lavad inari
5 [fvado.y 20m | 38N | i torills que garaniiza la
secado m promedi . que ga
de arena o limpieza de impureza,
deshidrata y clasifica.
trasporte
. P . La arena lavada se trasporta
6 |areade 16 m 8 min .
por gravedad al area de
secado
secado
Secado ) se deja que el tiempo necesario
7 20m 10 min 1aq P
al sol para que la arena se seque al
sol
se reubica el area de secado, la
8 Almacena 7 15 mi arena es trasportada desde la
miento m min maquina de lavado a la zona
respectiva.
. . |total del proceso de produccion
Resumen tiempo y 1.031m 133 min 2 horas p5 minutos p
movimientos y

Nota: Flujograma tecnificacién de procesos de produccion.
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Tabla 38.
Desarrollo estimacion de Costos de Produccion Escenario Propuesto

COSTO DE PROCESO DE PRODUCCION DE ARENA PARA
5,3 TONELADAS
MANO DE OBRA COSTSASQIIEIJIID,\I‘I:I;CYTOS DE FABRICACION T TIFbMP ADM”\ﬁngOS
PROCES |ACTIVIDA DIRECTA INSUMOS HERRAMIENT VENTA
o D EQUIPOS A N DE R S
HERRAMIENTAS MIENTO| PROCE | ACION
SO
OPERARI |COSTO | CANT | COST CANT COST | CANT | COST | COSTO | TIEMP | COSTO [COSTO
o o o O o
1
EXPLOT RETRO Pala
P1 ACI ON 1 32.000 [ ACPM | 38.303 EXCAVADO 1.698 éica 760 1.121 | 35min
ARENA RA 1 kit
herrami
enta 103.480 | 35.100
TRANSPO
P2 R 3 96.000 VOLQUETA 5.094 | 1 Pala 260 2.242 55 min
TE DE S
AREN
A
AGUA 390 |Electrobomba| 220
LAVAD
P3 O DE 1 32.000 | ENER Lavadora 2 Palas| 520 1.990 | 60 min
ARENA Gl 850 |espiral de 990
Y A arena
SECADO
TOTALES 160.000,00 39.543,00 8.002,00 1.540,00 5.353,0 | 150,00 | 103.480 | 35.100
0
TOTAL COSTO FIJO |270.373,00
TOTAL COSTO 82.795,00
VARIABLE
COSTO TOTAL DE 353.168,00
COSTO POR 66.635,47 2 HORAS Y 30 MINUTOS
TONELADA

Nota: Costos de produccién por tonelada escenario de tecnificacién.

Al definir la estrategia que presenta el mejor escenario para la empresa y teniendo en
cuenta los resultados obtenidos de la investigacion de mercados, donde arrojo que la
demanda actual de los clientes de la empresa es de 311,7 toneladas mensual y con una
capacidad instaladas de produccién de 324 toneladas/mes.

Otro aspecto importante que se puede analizar de acuerdo a los resultados obtenidos,
es la forma de llegar a los clientes, para esto, dentro de la estrategia de tecnificacion, se
plantea implementar visitas a clientes especificos, tanto del sector construccion, como a

los de mercados artisticos.

5.3.1 Anaélisis comparativo version actual vs proyeccion de alternativa

Como se observa en el cuadro 24. el proceso artesanal actual ofrece una capacidad

de produccion maxima de 324 toneladas mensuales lo que evidencia que la empresa no
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cuenta con la suficiente capacidad de producir y satisfacer la demanda del mercado, si
se desea ampliar el mercado a otros nichos del mercado. De otra parte, la estructura de
costos del proceso artesanal representa un costo por unidad de tonelada de $96.118,
gue, de acuerdo al precio de venta, genera un margen de utilidad del 15%, mientras que
con estandarizacion de los procesos y la tecnificacion (estrategia seleccionada) el costo
por unidad sera de $ 77.125 cuyo margen de utilidad aumentara a 30%, permitiendo
aumentar la produccion, al utilizar una maquina de lavado de arena de capacidad de 20-
80 m3/hora es decir 20- 33 toneladas/horas, si se asume un promedio de 16,50 toneladas
por hora al mes se logra una produccién maxima de 2.600 toneladas, incluido el tiempo
perdido por imprevistos.
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Tabla 39.

Desarrollo Cuadro Comparativo de la situacion actual frente al escenario propuesto

ANALISIS COMPARATIVO SITUACION ACTUAL VS PROYECCION DE
ALTERNATIVA

COSTOS ACTUALES DE LA COSTO COSTOS COSTO
EMPRESA COSTO VARIABL |ALTERNATIVA COSTO VARIABL
FI1JO E SELECCIONADA FI1JO E

Costos Produccién Costos Produccion
Mano de Obra directa 224.000 Mano de Obra 160.000,00

Directa
Materia Prima O|Materia Prima
Materiales indirectos 89.693|Materiales indirectos 99.543,00
Depreciacion 7.520 Depreciacion 8.002,00
Herramientas 1.800 Herramientas 1.540,00
Servicios 1.200 Servicios 1.700,00
Arriendo 18.000 Arriendo 18.000,00
Mantenimiento 5.034| Mantenimiento 7.800,00
Subtotal 252.520 94.727|Subtotal 189.242,00|107.343,00
Gastos de Gastos de
Administracion Administracion

Sueldos y
Sueldos y prestaciones 150.610 prestaciones 101.544,92
Depreciacion 2.871 Depreciacion 1.935,08
Subtotal 153.481,00 Subtotal 103.480,00
Gastos de Ventas Gastos de Ventas
Papeleria 2000 Papeleria 2000
Publicidad, promocion, Publicidad,
transportes 6700 promocion, 6700
Subtotal 8700 Subtotal 8700
TOTAL 414.701,00| 94.727,00{ TOTAL 301.422,00(107.343,00
COSTOS TOTALES 509.428,00(/COSTOS TOTALES 408.765,00
Costo Total Unitario 96.118 Costo Total Unitario 77.125
Margen de Utilidad 15% Margen de Utilidad 30%
Precio De Venta 110.53 Precio De Venta 100.26

6 3

Unidades A Producir Unidades A Producir
(Mes) 324 (Mes) 2.600
Costo Fijo (Mes) 134.363.124 Costo Fijo (Mes) 783.697.200
Costo Variable Total Costo Variable Total
(Mes) 30.691.548 (Mes) 279.091.800

Costo Variable
Costo Variable Unitario 94.727 Unitario 107.34

3

Nota: Desarrollo Cuadro Comparativo de la situacién actual frente al escenario

propuesto.
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5.3.2. Andlisis situacion financiera

Concluido el andlisis de valor y rendimiento de produccion descrito en la tabla 39, para
el caso de la proyeccion del escenario tecnificado, la inversion alcanza al orden de los
$41.380.000 pesos (tabla 40), la cual no incluye los activos y el capital de trabajo, pues
para el caso se tomard como una inversion cuyo objetivo sera aumentar la produccién,
reduccion de costos de mano de obra y tiempos.

Tabla 40.
Inversion Producciéon Tecnificada

INVERSION PRODUCCION TECNIFICADA

COSTO COSTO
MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Lavadora de arena incluye
trasporte 1 40.000.000| 40.000.000
Adecuacion de terreno 1 400.000 400.000
Instalaciones eléctricas 1 900.000 900.000
Imprevistos 1 80.000 80.000
TOTAL, INVERSION 41.380.000

Nota: Inversidon Produccion Tecnificada.

Ahora ya teniendo claro cémo se reduce el tiempo de produccién con la
implementacion y estandarizacion de procesos técnicos en la mina, el paso a seguir fue
es el planteamiento de la inversion al gerente de la empresa, ya que, del andlisis de los
estados financieros de la empresa, esta inversion es exequible y la recuperacion de la
misma se puede alcanzar gracias al margen de utilidad del 30%, el doble del porcentaje
actual, para ello se debe vender 4.0. En total, 28 toneladas, que distribuidos en el tiempo

son 12 meses, asumiendo unas ventas de 354 toneladas mensuales.
5.3.3. Plan estratégico de marketing para la empresa
Para concluir con el objetivo de este proyecto, se procede al planteamiento del plan

estratégico de marketing de forma general, disefiado para la empresa Héctor Reyes Mina

Arenera la Mana, basado en la informacion de las fases desarrolladas anteriormente y
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con el andlisis enfocado a la satisfaccion de los 4Stakeholders (Clientes, Proveedores,
Empresa y Mercado Potencial).

Estos Stakeholders: clientes, proveedores, empresa y mercado potencial, fueron
escogidos junto con el empresario, ya que son las partes mas interesadas y las que se
ven afectadas por la actividad econdmica, que en concordancia con el empresario fueron
seleccionados.

En la elaboracién no se le asigna responsable, ni presupuesto, ya que esto les
compete a los directivos de la empresa. Asi mismo, cabe recordar el alcance y limitacion
del presente hasta el planteamiento de la estrategia de marketing.

Tabla 40.
Plan estratégico de marketing

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

STAKEHOLDE RESULTADO
RS ESTRATEGIA | OBJETIVO ACTIVIDADES INDICADORES ESPERADO

Incluir a los Fortalecer las

Afianzar las Garantizar la proveedores en la relaciones con
relaciones, calidad, politica corporativa | Cant de materia prima roveedores

estableciendo | cantidad y de la empresa, no acepada gfrecer y
una politica puntualidad del | motivdndolos a Cant de materia productos de

. corporativa. suministro. ;;enc;rr) (ganar mensual requerida | 412 calidad.

o .

o4

8

w Suscripcion de

"'>J contratos.

Q Asegurar el Determinar las Cant de materia prima

a suministro y condiciones de no ace

L T pada
suscripcion de | planes de negociacion.
contratos | financiacién del | Formalizar Cant de materia | Garantizar e
suministro con mensual requerida aprovechamien
contratado formatos de to de los
aprobacion de recursos
claridad, cantidad y mensuales.
tiempo.
Reajuste de la
Llevar a la mision y vision de la
empresa al empresa.

< mayor . - Poseer una

@ Redisefiar las | aprovechamien | Definir nuevos Tiempo utilizado para € Slsitrg{(é”:laa

x estrategias de | to de los objetivos disefio 9

o . acorde con las

s la empresa factores claves | corporativos, ) .

w obtenidos en el | acordes al Tiempo planeado parg oportunidades
estudio de diagnéstico y la el disefio del mercado.
mercado. estrategia

establecida.
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Estandarizaci | Aumentar y Satisfacer las

6n de definir la Realizacién de Capacidad instalada | expectativas y

procesos capacidad de pruebas de calidad Capacidad instalada | hecesidades

operativos produccién Total disponible | del mercado.
Redisefiar, Garantizar el

Implementar | implementar y Implementacion de . cmdaqlo de la

programas de | controlar el Numero de accidente| seguridad,

programas SSO
salud y programa de : mensual salud y
: Monitoreo de los :
seguridad salud y ambiente
; ; programas. .

ocupacional seguridad Total de trabajadores| laboral de los

ocupacional trabajadores

Desarrollar un
sistema de
calidad que
registre las
operaciones y
permita el
flujo de
informacion
de operacion

implementar un
sistema de
gestion para el
procesamiento
de
transacciones
que dé cuenta
de las
operaciones
cotidianas de la

Recopilar y analizar
la informacion de
produccién, ventas
y devolucion.

Disefiar plantillas
con indicadores que
reflejen el monitorio,
avance o reproceso
de procesos.

Tiempo utilizado para
el disefio SIO

Implementacioén del
SIO en 5 meses

Garantizar el
cumplimiento
normativo y
técnico a los
requerimientos
de la empresa,
en aspectos
operacionales

administrativos.

empresa.
Desarrollar
planes de A
2 C umento de
visitas a Disefiar un plan de namero de
Fortalecimient | clientes de visitas mensuales. clientes
o de _Ias diferentes Implgmentar Ndmero de clientes | optimizando el
relaciones sectores del medios de s ;
. e visitados sistema de
comerciales mercado, para | publicidad y comunicacion y
|"'_J \e/?rfgifggr los presentacion Numero total de publicad
Z ; clientes
w comerciales
—
(@)
L . - Fortalecer las
Suscripcion Garantizar el Definir las relaciones con
de contratos | suministro condiciones de Contratos celebrados | ujientes
para el mensual de negociacion. ase uréndo la
suministro de | arena de pefia | Suscribir contratos Venta de arena total roguccién
arena de y arena lavada | flexibles para vendida a diferentes P Y
~ . venta de arena
pefa. mensual. ambas partes clientes de pefia
Disefiar bajo los
0z Establecer parametros de _ _ Aumentar el
20 Definir una condiciones negociacién, planes | Cantidad de negocios | imerg de
O Z politica de minimas de de pagos, plazos de exitosos negocios
w 5 negociacion negociacion entrega, volumen ) ) finalizados a
=5 claras minimo y maximo | €antidad de negocios | gagisfaccion.

de negociacion.

realizados al mes
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Crear bases de
datos de clientes
potenciales que
deben ser
actualizadas
mensualmente.

Establecer A
Crear un estrateqias de Abrir un canal de Numero de negocios | Incrementar el
departamento rateg PQR, el cual debe con clientes nuevos | numero de

p logistica de . . 0

de &rea ventas ser respondido en clientes un 5%
comercial entasy un periodo maximo Total nimero de mensual

distribucion p |

de 3 dias. clientes

Realizar diferentes
actividades de
promocion.
Establecer canales
de distribucion.

Nota: Elaboracion propia. Plan estratégico de marketing Stakeholders (partes
interesadas en la actividad econdmica.

Del plan estratégico presentado en la tabla 40 se pudo analizar lo siguiente:
eProveedores: la empresa Héctor Reyes Mira Arenera la Mana puede mejorar sus
condiciones y ser suministrado de sus productos y servicios indispensables para el
desarrollo de la actividad comercial, como lo son los respuestas mecanicos,
combustibles, laboratorios, mediante la formalizacion de contratos que le garanticen
legalmente que cada vez que estos sean requeridos, se le suministren, puntual y
responsablemente Con ello se evitaran demoras y la basqueda de otros proveedores
gue si puedan suministrar sus servicios y productos, asi mismo mediante la formalidad
del contrato, se pueden pactar tarifas y métodos de pagos, lo que es conveniente para
ambas partes.
eEmpresa: En este apartado del Plan estratégico, se trajo a colacion la investigacion
realizada en las fases anteriores y como adicional el resultado de la observacion
realizada por el proyectista en visita a la empresa. La implementacién de estas
estrategias, ayudan al empresario a organizar su empresa y llevar el cumplimento de los
requisitos legales como el sistema de gestion de calidad, de seguridad y salud en el
trabajo, a un control mas eficiente, asi mismo el establecer estrategias de mejora, tanto
de produccion (tecnificacion de procesos, capacitacion del personal, control de calidad)
como de Negociacion, direccionan la empresa a un mejor posicionamiento en el

mercado.
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¢ Clientes: dentro del proceso de recoleccion de informacién y analisis, se evidencio el
gusto de los clientes por recibir la presentacion del producto en sus puntos de trabajo y
también sus exigencias, es por esto que este plan plantea estrategias de marketing que
incluyen la programacion de visitas periddicas a empresas y personas naturales posibles
clientes, donde el objetivo principal es hacer entrega del portafolio de la empresa y hacer
entrega de muestras donde sean requeridas, dandole a los clientes la oportunidad de
formalizar la venta a través de un contrato que le brinde valores agregados (precio,
meétodo de pago, transporte incluido, entro otros) y confiabilidad al cliente.
eMercado potencial: teniendo claro los posibles nichos de mercado donde puede
expandir el producto, se plantea establecer condiciones de negociacion atractivas de
manera que se logre atraer el mayor nimero de clientes sin afectar las utilidades de la
empresa y el flujo de caja necesario para el sostenimiento de la empresa, también se
incluyé las estrategias de venta e interaccion con los clientes, dandole la oportunidad al
cliente de sentirse importante para la empresa y atender sus requerimientos.

En el plan estratégico también se puede observar que para que estas estrategias sean
eficientes, deben ser medibles. Por lo que se establecioé para cada una de la estrategia
su indicador, lo que permite que sea medible y en un periodo de son efectiva, el gerente

podra tomar medidas pertinentes de mejora cuando lo amerite.

109



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

1- Gracias a la investigacion realizada para el desarrollo del presente plan de
marketing, se encontrd que el uso de arena de pefia se ha incrementado con el pasar de
los afios, abriéndose a otros sectores del mercado diferentes al de construccion, como
lo son; usos caseros, artisticos, académicos, para obras de drenaje, filtrado, bases, entre
otros que constituyen sectores con alta demanda en cantidad y calidad, lo cual muestra
un interesante panorama para incursionar y en el que se puede aprovechar cada vez
MAs sus caracteristicas.

2- Este proyecto pone en consideracion el plan estratégico de marketing, a los
directivos de la empresa Héctor Reyes mina Arenera la Mana, como herramienta para
dinamizar el sector arenero en la ciudad de Sogamoso, tomando cada empresa como un
todo, con sus propias necesidades, direccionando el escenario seleccionado al éxito,
intentando disminuir el riesgo a futuro, alcanzando la competitividad y sostenibilidad,
mediante la estandarizacion de procesos, tecnificacion, inversiones que generan mayor
rentabilidad y menor costos de produccion.

3- La actividad de produccion y comercializaciéon de arena de pefia lavada en la
ciudad de Sogamoso, requiere un fuerte impulso al crecimiento y fortalecimiento
empresarial, por lo cual la interpretacion financiera de la situacion actual realizada es
importante para tomar las decisiones en el momento de implementar cambios en la
empresa y apostar por el plan de marketing propuesto.

4- Otro objetivo importante y con el que se concluye el plan estratégico es fomentar
la capacidad de los actores en la cadena de comercializacion de la arena de pefia lavada,
generando el crecimiento de las partes, gracias al cumplimiento la normatividad,
procedimientos vigentes y a las estrategias para cada Stakeholders descritas en el
trabajo.

5- La empresa Héctor Reyes Mina Arenera la Mana, presenta fallas técnicas de
proceso, se demostré que pasar del proceso artesanal al proceso tecnificado, reduce un

porcentaje considerable en la produccion.
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6.2 Recomendaciones

1- Cada fase del modelo propuesto, ofrece una serie de actividades con un objetivo
especifico que permite al empresario tener un analisis critico de la demanda, las
necesidades y el estado comercial de la empresa, clientes y proveedores, se sugiere
retro alimentar estas fases periddicamente, con el objetivo de abrirse a nuevos nichos
del mercado, atendiendo las sugerencias y/o exigencias de los clientes.

2- Esimportante que el empresario realice la fase de diagndstico periédicamente, de
manera completa a cada uno de los involucrados, con el fin de detectar las falencias
tomar medidas de mejora y fomentar el desarrollo empresarial segun las necesidades.

3- Para la ejecucion del plan de marketing, es importante contar con el
asesoramiento de personal capacitado en administracion empresarial o profesiones
afines; que oriente y apoye cada una de las fases.

4- Para lograr contribuir al progreso de la region y expandir el producto a otros
sectores del mercado, es necesario crear alianzas y contemplar la posibilidad de no solo
enfocarse en la produccion de arena, sino también en ofrecer en otros tipos de
presentacion (empacado) la arena de pefia, pues como se describid, esta no solo tiene
usos constructivos, y su venta en presentaciones pequeifas, permite llegar a otros nichos

de manera facil y préactica.
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GLOSARIO

Actividad empresarial: proceso con fines comerciales o industriales para el beneficio
de cualquier empresa. Por lo tanto, es el desarrollo de cualquier compafia con el fin de
conseguir aumentar sus ganancias y su potencial en un mercado competitivo. Es toda
aquella accion que una empresa lleva a cabo con el objetivo final de producir y
comercializar sus bienes o servicios, generando ingresos a la empresa y, por lo tanto,
generando un volumen monetario para agrandar sus ganancias y ganar, posteriormente,

un volumen de tamafio interno mayor para evolucionar (Grupo CTAIMA, 2014)

Administracion: es el proceso para lograr que las actividades sean terminadas de
manera eficiente por medio de otras personas. Incluye el proceso de planeacion,

programacion, ejecucién y control (Sanchez, 2015)

Bienes y servicios: los bienes y servicios son todos los satisfactores que se elaboran
en el proceso de produccion para cubrir necesidades humanas. Por supuesto, todo
proceso productivo tiene como finalidad transformar los insumos y las materias primas
para convertirlos en productos que pueden clasificarse como bienes y servicios que son

utilizados para cubrir una necesidad (Quiroga, 2021).

Calidad: caracteristicas que formulan una opinion con respecto a un producto o servicio
y pueden ser expresadas desde el punto de vista sicoldgico y del producto o proceso de
fabricacion; todas las caracteristicas de un producto o servicio que se refiere a su
capacidad de satisfacer necesidades determinadas o implicitas (Norma Técnica
Colombiana/ ISO 9000, 2005).

Calidad de servicio: grado en que un servicio cumple con los requisitos explicitos o

implicitos del cliente segun Larrea Diaz de Santos (Diaz, 1991).
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Capacitacion: Mariana Pérez en su articulo describe la capacitacion como aquellas
actividades que permiten que los individuos adquieran el conocimiento y las habilidades

necesarias para sus puestos actuales (Pérez, 2021).

Cliente: es una persona o entidad que compra los bienes y servicios que ofrece una
empresa. Lo mencionan Maria Abad y David Pincay también como la palabra
cliente puede usarse como sinénimo de comprador, el cliente puede comprar un
producto y luego consumirlo; o simplemente comprarlo para que lo utilice otra persona
(Abad y Pincay, 2014).

Comercializacion: la comercializacién es el conjunto de actividades desarrolladas para
facilitar la venta y/o conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor. Siendo
el intercambio comercial, la actividad de comprar y vender mercancias entre dos
contrayentes, este acto es fundamental en el comercio y tiene un impacto en el mercado

de bienes, servicios y la propiedad intelectual (Enciclopedia econémica, 2017)

Competitividad: es el grado con que los productos y servicios cumplen con éxito y de

manera continua las necesidades y deseos de los clientes (Roldan, 2018).

Comunicacién empresarial: se define como la manera de interactuar hablada o escrita
gue se realiza entre la gente que forma la empresa y se clasifica en: comunicacion interna

y comunicacién externa de la organizacion (Blue Management (2020).

Consumidor: el consumidor es una persona u organizacién que consume bienes o
servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicién en el mercado y
gue sirven para satisfacer algun tipo de necesidad. El consumidor es la etapa ultima del
proceso productivo. De este modo, se convierte en un elemento clave dentro de la
cadena de produccion, de la que es el cliente final. Por ende, es un actor vital para el
desarrollo de las economias. El consumidor ofrece sus recursos, generalmente dinero, a
cambio de dichos bienes o servicios. En otras palabras, el consumidor busca obtener

una determinada satisfaccién por medio de transacciones (Sanchez, 2016)
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Crowdsourcing: es la implicacién del publico o cliente en el disefio y elaboracion de
productos para aumentar los niveles de participacion y lograr la fidelizacion del cliente,
siendo un proceso colaborativo entre la empresa y éste para lograr una colaboracién
mutua y la retroalimentacion necesaria que cubra las expectativas del consumidor

(Penalver, Pefialver, Santana y Beltran, 2018).

Demanda: es la cantidad de un producto que los consumidores estan dispuestos a

comprar a los posibles precios del mercado (Fischer y Espejo, 2004)

Emprendedor: un emprendedor es una persona que tiene la capacidad de descubrir e
identificar algun tipo de oportunidad de negocios. Asi, con base en ello, organiza una
serie de recursos con el fin de darle inicio a un proyecto empresarial.

Suele entenderse como aquel que se convierte en creador o fundador de una iniciativa

de negocios o empresarial (Sanchez, 2015)

Entorno empresarial: es el conjunto de factores que influyen en la actividad de una
compafiia. Pueden tener un origen interno o externo y son de distinta naturaleza. El
entorno empresarial engloba entonces a todas las variables que pueden afectar directa
o indirectamente a la organizacion y respecto a lo cual debe desenvolverse (Westreicher,
2020)

Estrategia de marketing: para Philip Kotler la estrategia de marketing es el estilo y el
meétodo que se usa para crear oportunidades de venta. Sirve para comunicar y posicionar
los productos y servicios de una empresa, y se traduce en lineas operativas que permiten
llegar a un mercado meta por los canales idéneos (Mglobal., 2015).

Indicadores financieros: la ingeniera Tania Alexandra Mendoza de la Universidad de
Guayagquil, en su Trabajo de grado para Magister de economia describe los indicadores
financieros como herramientas que se disefian utilizando la informacion financiera de la
empresa, y son necesarias para medir la estabilidad, la capacidad de endeudamiento, la
capacidad de generar liquidez, los rendimientos y las utilidades de la entidad, a traves

de la interpretacion de las cifras, de los resultados y de la informacion en general. Los
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indicadores financieros permiten el andlisis de la realidad financiera, de manera
individual, y facilitan la comparacion de la misma con la competencia y con la entidad u

organizacion que lidera el mercado (Mendoza,2015).

Inventario: es el registro de los bienes que pertenecen a una persona natural o juridica.

Asi, queda constancia de una serie de activos u objetos (Sanchez, 2015)

Mercancia: producto del trabajo destinado a satisfacer alguna necesidad del hombre y
gue se elabora para la venta, no para el propio consumo. Los productos del trabajo se
convierten en mercancias tan solo cuando aparece la division social del trabajo y cuando
existen determinadas formas de propiedad sobre los medios de produccién y los frutos
del trabajo. Por consiguiente, la mercancia es una categoria historica (Ecured, 2021)

Mineria: actividad econdmica del sector primario, se refiere a la extraccion de minerales.
Es representada por la explotacion o extraccion de los minerales que se han acumulado
en el suelo y subsuelo en forma de yacimientos (Mufioz, 2015).

Mision: afirmacién que crea vision, sentido de propdsito y direccion a la organizacion
(Barraza, 2019).

Modelo administrativo: conjunto de sistemas, métodos o procedimientos que formulan
la solucion hipotética de un problema de investigacién planteado (Gonzéalez, Viteri,

Izquierdo y Verdezoto, 2020).

Network marketing: es una forma de distribucion de productos y servicios, directamente
desde el fabricante al consumidor final, sin intermediarios, facilitando por el consumo
personal y por recomendaciones a otros generar continuas ganancias. Hace referencia
de las facilidades que se logran con el marketing basado en redes, lo cual genera

grandes y mejores ganancias (Pefalver, Pefalver, Santana & Beltran, 2018).
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Nichos de mercado: segun Javier Sanchez el nicho de mercado es una porcion o
similares y que no tienen satisfechas sus demandas y necesidades con la oferta de las
empresas de este mercado mayor segmento de un mercado mayor que cuenta con

consumidores que poseen caracteristicas (Sanchez, 2015).

Organizacion: conjunto de partes interdependientes e interrelacionadas que necesitan
un mecanismo de coordinacion para controlar el rendimiento y alcanzar una serie de
objetivos (Roldan, 2018).

Orientacién al mercado: es aquella que llevan a cabo muchas empresas cuando su
filosofia esta centrada mayoritariamente en el marketing y las estrategias enfocadas a
conseguir destacar dentro del mercado al que se dirigen. Tiene su base en potenciar el
marketing dentro de la empresa, no solo en su departamento correspondiente, sino
también en el resto de areas con el consiguiente objetivo de tener una vision global

estratégica (Peird, 2020)

Plan de marketing: es un documento en formato texto o presentacion donde se recogen
todos los estudios de mercado realizados por la empresa, segun Marta Minarro en el
articulo de Plan de marketing los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a

implementar y la planificacion para llevarlo a cabo (Minarro,2020).

Politica: afirmacion escrita que determina a grandes rasgos las directrices de accion

para alcanzar un conjunto de objetivos (Fernandez, 2020).

Productividad: se define como la forma de lograr la eficiencia y la eficacia en su mayor
grado, con el mayor rendimiento (Fernandez, 2020)

Pymes: las PYMES son pequefias y medianas empresas, las cuales poseen un limite
en cuanto su cantidad de puestos de trabajo y capital. Una empresa es considerada
PYME cuando posee entre 1y 250 empleados, aunque esto puede variar también segun

su nivel de facturacién. Las PYMES se caracterizan por promover la innovacion
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trabajando con la légica, los intereses y la cultura. Se encuentran directamente
relacionadas con el mercado o el comercio pero casi nunca con el mercado industrial,
debido entre otras cosas a las grandes inversiones que este demanda (Enciclopedia
econdmica, 2018)

Satisfaccion del cliente: es el grado de cumplimiento de las expectativas de un cliente
tras recibir un servicio o producto. Este grado de cumplimiento se calcula como la
diferencia entre el valor percibido por el cliente y las expectativas que éste tenia antes

de recibir el servicio o producto (Pozo, 2021)

TOMA DE DECISIONES: tiene como fin encontrar las mejores soluciones en cada
momento. Es un proceso que debe alinearse con los objetivos de la sociedad y las
circunstancias internas y externas. Una de las decisiones prioritarias en cualquier
negocio es la de establecer vias eficientes para conseguir liquidez y afrontar los retos del
dia a dia. La liquidez es el soporte principal para lograr la estabilidad financiera y aspirar

a un crecimiento sostenible (Circunlantis, 2019).

Valor de cambio: mide la capacidad de compra de un determinado producto, teniendo
en cuenta la equivalencia o proporcion de otro bien o servicio a intercambiar para su
adquisicién. El valor de cambio es el valor de mercado establecido para un producto o el
resultado del trabajo y recursos necesarios para su produccion. Capacidad de compra
gue se tiene respecto a un determinado bien o servicio. Su medicién se realizara teniendo
en cuenta otro producto por el que se produce el intercambio y, por lo tanto, su

adquisicién (Sanchez, 2019).

Visidn: percepcion clara y estudiada del futuro de la organizacion (Barraza, 2019).
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ANEXO 1.
CUESTIONARIO ENCUESTA CLIENTES

EMCUESTA A CLIENTES

OBJIETIVO: Dar a conooer & bos participantes lo importants que &5 su opinion pars |5 empresa,
recopilar la informadon y evaluar | demanda de | Arena gue la empresa suministra en el
menczdo.

NETIFICACKON: La informacion agui recobectads, sera utilizada como base importante para =l
analisis del mercado de ks arena indwstrial, asi misme para formular el models de estrategico de
mairiorting para el sector arenero en la dudsd de Sogzmaoso y de estz maners facilitar 2] proceso
de toma e dedsiones para el empresario del sector arenero.

NOTA: L pressnte encuesta se rezliza con onicamente con propositos académicos y L
informacion suministrada se resguardars bajo el principio de confiabilidzd para cada uno de los
encusestzdos.

Porfavor, indigue algunaos datos generzles de su empresa
Mombre de |z empres:
Bepresentante Legal:
Correo Electranioo:

1} .iCon quefrecuencia adquiere &l tipo de Arenz para el desarrollo de sws actividades y en
gue cantidzd? |Por fawor indique |2 cantidad en [TON] toneladas

. frecusncia de compra
Aeferenca . .
Diesria | Sl Quincenal | Mizrsual rs
[ Arena de Pera | |
| Arena Lavads

# Margue con una X su respuests
2) i0uwe parametros de selecoion tienen en cuenta a la hora de comprar y negociar con
un proveedor de Arena?

a] Reguisibos y permisos pera opersr

bj Certifizdo de clidad

o] Capacdad Tecnic y logistica
dj Otro. zCual?

3) iCual de los sizuientes aspectos se considers mas importantes a la hora de seleccionar
el provesdor de Srenz?

a] Calidad
b Tiempode entrega
] Servicio al diente
d} Precio

e} Otro. @Cual?
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4

bj
2

En la actusfidad el swence de las tecrologias de informacon y oomunicacion han
evolucionado en el tipo de canales de productos. 0ue tipo de canal de Compray venta

del producto prefiere?

Portal 'Web

Puntos de Ventz en la Ciudad
Pedidos por correo electronico
Compra online

M poecizcion directa

iDe souerdo con su experiencia en la sdquisicion de la Arena, cual cree usted gue pueda
s&r una mejora significativa para la empresa HECTO® REYES MINA DE ARENA LA MAMNS,
en el proceso de produccon y'o comercializcon?

Transporte
Entregz v deposito
Produccion de arena lavada
Comerdzlizacion

Otro. i Cual?

A traves de que maners conocis usted 3 sus provesdores de Srens de pefia y lavada ¥

Guia Telefonica
Consulta por internet
Recomendacion de un tercero

Otro. i Cual?

Con cual de lss siguientes estrategias creens usted gue se llegs 3 conocer LN provesdor
y sus ofrecimienbos.

Ruedz de Megocios
Birochune

Yisitz &n punto
O & Cual?
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ANEXO 2.
CUESTIONARIO ENCUESTA PROVEEDORES

ENCUESTA & PROVEEDODRES

OBJETIVO: identificer, recopilar y analizar informadon confisble y Otil para conocer |s oferta
en |z civdad de Sogamoso Boyaca.

JUSTIFICACION: & informacion recolectada sera el soporte y elemento esencial para la toma de
decisiones en |z planificedon del modele de marketing estratégico para | gerente de |3
EMPRESA HECTOR REYES MINA ARENERA LA MANA

MOTA: Ls presente encuests se resliza con Onicamente con propositos scadémicos y L
informacitn suministrada se resgusrdsrs bajo el prindpio de confiabilidsd para cads uno de los
encuestados.

Por favor, indique algunos datos generzles de su empresa

Mombre de |3 empresac
Fepresentante Legzal:

Corren Electronico:

-

1y

3l
8
<
d

2)

Margue con una X su respuests

0we aspectos legales y junidioos ofrece comao garsntia y cumplimients & sus chentes?

Mormativa vipente

Licencia y permisos medio ambientabes

Implementacion de programas de sshud y seguridad industrial
Capacidad de explotacion

Clasifigue el grado de satisfaccion de los siguientes aspecios — reladon comerndsl oon
firena de pena y Arena lavada de Sozamoso.

Iz calificacion mas bajs 1 y 5 |3 clificadon mas alis)

3)

3|
2
<
)
Gl

4

45w relacion con |a empresa Hector Reyes Mina Arenera s Mana le ofrece perspectivas
de crecimiento?

Indique &l nivel de sstisfaccion general en =0 relscion como provesdor de Hector Beyes
hing Arenera la Mana

iComo provesdor, usted estana de acuerdo en doblar su producdon pars: satisfacer |
necesidades de los clientes?

En caso de sar reguerido, usted certificaria su empress con algan sisterna de gestion
paira cortinuar siento provesdor.

Oue dificultades logisticas presents su empresa con mayor frecuents a |3 hors de
distribuir &l producto.
Maquinziria y eguipo
Medios de trasporte
Infreestructurs vizl
Camibios climatioos
Falta de persomal

iCuzl de los siguientes aspectos considers usted &5 &l que mas sfecs de mayor manera
e] precic &n &l mercado?
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Competencia

Niveles de produccan
Cemanda de mercado
Otro i Cual?

Las Ventajas competitivas son diferencias gue poses una empresa frente otras del
mismo sector, que le permite sobresslic y obtenser una mejor posicdon en e mercada,
4 0we ventajas competitivas como provesdor ofrece a sus cdientes?

Calidad

Tiempo de entrega
Trasporte

Precios asequibles
Facilidades e pago

La comunicacion comprende & conjunto de sctividades, que == desarrollan con el
proposito de informar y persuadir la lealtad de los chentes. i Comao califica su nivel de
comunicacion con sus cliemtes?

Excelente
Buenz
Regular
hala

iCuzles de los siguientes medios publicitarios integrania usted como estratezia de
mercades para sumentar = nomers de cientes? (margue segun el grado de
importancia 1 el mas bajo y 7 el mas alto)

Revistzs
Eacio

Muestras
Portafolio

Belaciones publicss
Promocones
Otro. i Cual?
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ANEXO 3.
INVERSION PRODUCCION ARTESANAL

INVERSION
INICIAL
COSTO DE
MAQUINARIA Y EQUIPO UNIDA [CANTIDA
D D COMPRA
Motobomba UND 2 8.000.000
Bascula UND 1 900.000
Lona UND 8000 1.000.000
Volquetas UND 3 400.000.00
0
Retro excavadora UND 2 450.000.00
0
Herramienta menor GLB 1 300.000
TOTAL| 860.200.00
0
MUEBLES Y ENSERES UNIDA [CANTIDA COSTO DE
D D COMPRA
Computador UND 2 2.800.000
Escritorio UND 2 1.000.000
Impresora multifuncional UND 1 200.000
TOTAL| 4.000.000
INVERSIONES UNIDA [CANTIDA SSEL%EE
INTEGRALES D D
Licencias (corpoboyaca, ica, |GLB 1 3.600.000
indu
Instalaciones Electricas GLB 1 1.000.000
Instalaciones Hidraulicas GLB 1 1.800.000
Gastos de organizacion GLB 1 2.000.000
Impresvistos GLB 1 1.500.000
TOTAL| 9.900.000
TOTAL INVERSION 874.100.00
INICIAL 0
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ANEXO 4.

COSTOS FINALES DE PRODUCCION ARTESANAL

COSTO TOTAL DE PRODUCCION ARTESANAL VIAJE 5,3

TONELADAS
DE ARENA
COST COSTO COSTO
@) FI1JO VARIABLE
COSTO DE
PRODUCCION
Mano de obra directa 224.000
Materiales directos
Materiales indirectos 89.693
Depreciacion 7.520
Arriendo 18.000
Herraminentas 1.800
Servicios 1.200
Mantenimiento 5.034
Subtotal 252.520 94.727
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y prestaciones 150.610
Depreciacion 2.871
Subtotal 153.481
GASTOS DE VENTAS
Ventas 2000
Admon 6700
Subtotal 8700
TOTAL 414.701 94.727
Costo Total de Produccion= CFT+CVT 509.428
Costo unitario de produccion por 96.118
tonelada
MARGEN DE UTILIDAD | 15% 14.418
PRECIO UNITARIO DE VENTA 110.536
5,3 TONELADAS 509.428,00
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PRECIO VENTA 5,3 TONELADAS 585.842,20
UTILIDAD 5,3 TONELADAS 87.876,33
Costo mensual 324 toneladas 34.025.945,66
UTILIDAD MENSUAL 5.103.891,85
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ANEXO 5.
INVERSION PRODUCCION TECNIFICADA

INVERSION PRODUCCION

TECNIFICADA
MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD COSTO|COSTO TOTAL
UNITA

Lavadora de arena incluye
trasporte 1 40.000.000 40.000.000
Adecuacion de terreno 1 400.000 400.000
Instalaciones electrica 1 900.000 900.000
Imprevistos 1 80.000 80.000

TOTAL 41.380.000

INVERSION
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ANEXO 6.

COSTOS FINALES DE PRODUCCION TECNIFICADA

COSTO TOTAL DE PRODUCCION TECNIFICADA VIAJE 5,3

TONELADAS
DE ARENA
COST COSTO COSTO
@) FIJO VARIABLE
COSTO DE PRODUCCION
Mano de obra directa 160.000
Materiales directos
Materiales indirectos 99.543,00
Depreciacion 8.002,00
Arriendo 18.000
Herraminentas 1.540,00
Servicios 1.700.00
Mantenimiento 7.800,00
Subtotal 189.242 107.343
GASTOS DE
ADMINISTRACION
Sueldos y prestaciones 101.544,92
Depreciacion 1.935,08
Subtotal 103.480
GASTOS DE VENTAS
Ventas 2000
Admon 6700
Subtotal 8700
TOTAL 301.422 107.343
Costo Total de Produccion= CFT+CVT 408.765
Costo unitario de produccion por 77.125
tonelada
MARGEN DE UTILIDAD | 30% 23.138
PRECIO UNITARIO DE VENTA 100.263
5,3 TONELADAS 408.765,00
PRECIO VENTA 5,3 TONELADAS 531.394,50
UTILIDAD 5,3 TONELADAS 159.418,35
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Costo mensual 324 toneladas

27.302.416,98

UTILIDAD MENSUAL

8.190.725,09
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