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RESUMEN

El presente trabajo propone la implementacion de un Plan de marketing mix aplicable a la
gestion comercial de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L, la cual brinda
servicios al mercado industrial en ensayos y analisis técnicos; con la finalidad de incrementar la
participacion y posicionamiento de la organizacion en el mercado regional a través del
crecimiento de sus ventas, reduccion del riesgo comercial y la colaboracion de todos los
departamentos funcionales de la empresa.

El trabajo de suficiencia profesional gestion comercial y marketing mix de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Peru, 2022; tiene como objetivo
general explicar la relacion que existe entre la gestion comercial y el marketing mix de la
empresa, y como darle la solucion adecuada.

Para el desarrollo del plan de marketing mix se emplea una metodologia basada en los
cuatro elementos principales definidas por Philip Kotler, padre de la mercadotecnia: producto,
precio, plaza 'y promocién. Proponiendo estrategias operativas, acciones, indicadores y metas que
controlan el desenvolvimiento del plan. Con la finalidad que se proceda posteriormente con su
implementacién en un corto plazo, se plantea definir las acciones estratégicas en un intervalo de
tiempo que se detalla en la elaboracion del diagrama de Gantt.

Por ultimo, se propone realizar un trabajo de campo en base a una encuesta dirigida a
colaboradores y entrevista a profundidad dirigida a gerente general. Utilizando un analisis
descriptivo y exploratorio, para la posterior propuesta de las estrategias genéricas, competitivas y

operativas relacionadas a las herramientas del marketing mix.

Palabras clave: Plan de marketing mix; Gestion comercial, Inspeccién; Soldadura;

Ensayos no destructivos.



ABSTRACT

This paper proposes the implementation of a marketing mix plan applicable to the
commercial management of the company Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L, which
provides services to the industrial market in technical testing and analysis; in order to increase
the participation and positioning of the organization in the regional market through the growth of
its sales, reduction of commercial risk and collaboration of all functional departments of the
company.

The work of professional sufficiency commercial management and marketing mix of the
company Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Peru, 2022; has as a general
objective to explain the relationship between commercial management and marketing mix of the
company, and how to give you the right solution.

For the development of the marketing mix plan a methodology is used based on the four
main elements defined by Philip Kotler, father of marketing: product, price, place and
promotion. Proposing operational strategies, actions, indicators and targets that control the
development of the plan. In order to proceed with its implementation in the short term, it is
proposed to define strategic actions in a time interval that is detailed in the elaboration of the
Gantt diagram.

Finally, it is proposed to carry out field work based on a survey aimed at collaborators
and in-depth interview aimed at general manager. Using a descriptive and exploratory analysis,
for the subsequent proposal of generic, competitive and operational strategies related to

marketing mix tools.

Keywords: Marketing mix plan; Commercial management; Inspection; Welding; Non-

destructive testing.
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INTRODUCCION

El presente Trabajo de suficiencia profesional plantea la implementacion de un Plan de
marketing mix para la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., en la ciudad de
Arequipa, en la cual se disefian estrategias operativas para las cuatro P del marketing: producto,
precio, plaza y promocién; asi mismo propone una investigacion de trabajo de campo en base a
entrevista a gerente general y encuesta a colaboradores. El proposito de las propuestas
mencionadas es explicar la relacién entre la gestion comercial de la empresay las estrategias del
marketing mix, asi como posicionar a la organizacién en el mercado industrial e impulsar las
ventas de sus productos y servicios de manera estructurada y estratégica.

Segun Borja (2008) la gestion comercial tiene mayor importancia en las organizaciones
debido a que representa al departamento, donde se deciden las acciones y se generan los
resultados de la fuerza de venta de la compafiia. Y donde béasicamente se resuelven los problemas
derivados de la estrategia global que la gerencia general defina para obtener buenos resultados y
rentabilidad inmediata.

Segun Armstrong y Kotler (2017) la creacién de estrategias en el marketing mix forman
parte del planteamiento estratégico de la empresa y se definen en base a cuatro instrumentos
controlables y estructurados: producto, plaza, precio y promocion. Dichos instrumentos producen
una respuesta deseada en el cliente objetivo después de un analisis exhaustivo de sus
perspectivas, que generan en el corto plazo el valor redituable que la empresa necesita para su
crecimiento continuo.

La situacion problematica de la empresa se desarrolla en torno al contexto nacional que
presenta al sector industrial o0 metalmecanico como parte del crecimiento econémico de diversos
sectores de la economia; y a la actividad en ensayos y analisis técnicos como parte de la cadena
de suministros de sectores rentables como la mineria y construccion. Por lo tanto, promover la
participacion de las empresas que constituyen ésta actividad apoya al cumplimiento de los
proyectos en el mercado industrial y genera un alto nivel de empleo.

Como en cualquier negocio, se descubren necesidades inmediatas relacionadas a un
planteamiento estratégico que permita la participacion y posicionamiento de la organizacion,
como la falta de reconocimiento de la marca en el mercado regional, la falta de estrategias
comerciales que permitan impulsar la venta de los productos o servicios que se ofrecen y; la falta
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de una ubicacién fisica que permita la venta demostrativa personal y la asistencia inmediata a
clientes potenciales. Se pretende resolver éstos problemas corporativos en base al marketing
integrado con la certeza de encontrar estrategias y acciones que puedan implementarse en un
corto plazo.

El trabajo de suficiencia profesional comprende cuatro capitulos:

En el capitulo I informacidn general de la empresa, se describe la biografia de la empresa,
la actividad principal que desempefia, su cultura organizacional en base a la mision, vision y
valores, se describen detalladamente las funciones especificas de cada area de la organizacion y
por ultimo se realiza un analisis de la realidad historica y problematica que rodea su creacion y
desarrollo en el tiempo.

En el capitulo Il marco tedrico, se presentan definiciones, conceptos, teorias de distintos
autores e investigadores sobre gestion, gestion comercial, marketing, marketing mix, inspeccion
de soldadura y ensayos no destructivos; asi como la presentacion de antecedentes nacionales e
internacionales que apoyan la relacion entre los diferentes conceptos mencionados. En el mismo
capitulo se describen los conceptos segun autores sobre organizacion comercial, ventas,
relaciones con clientes, producto, precio, plaza y promocion.

En el capitulo 111 aplicacion profesional, se presentan las fortalezas de la organizacion
como analisis interno positivo. Asi mismo, se describe el ambiente laboral, las condiciones de
trabajo y el impacto que genera dichas condiciones en las actividades diarias del area
administrativa, concluyendo con la descripcién de las principales funciones realizadas por el
bachiller.

En el capitulo IV aplicacion practica, se presenta el desarrollo practico de las
contribuciones planteadas por el bachiller, dividas en la sintesis de la realidad problematica,
donde se desarrolla los analisis negativos interno y externo: debilidades y amenazas, asi como el
analisis macro PESTLE vy el andlisis competitivo de las cinco fuerzas de Porter. Se describe los
problemas, hipdtesis y objetivos del presente trabajo y la importancia para la empresa de la
solucion del problema. Para finalizar, se presenta el desarrollo de las propuestas de solucion del
problema, iniciando con la propuesta de implementacion de un Plan de marketing mix para la
empresa y culminando con la propuesta de trabajo de campo en base a encuesta dirigida a
colaboradores y entrevista a profundidad dirigida a gerente general.
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Capitulo I: Informacion General De La Empresa

1.1. Datos generales
1.1.1. Razon social

Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L.
1.1.2. RUC

20605737138
1.1.3. Direccion

Calle Manuel Belgrano Urbanizacion Alvarez Thomas Mza. B Lote 13 Dpto. 3 Piso 2.
Distrito, provincia y departamento de Arequipa.
1.1.4. Contacto

Titular gerente José Carlos Meza Montoya con documento nacional de identidad nimero
47114510. Correo electrdnico jose.mezamontoya@smmantenimiento.com.
1.2. Actividad principal

Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L es una empresa constituida bajo el
régimen Individual de Responsabilidad Limitada que brinda servicios en ensayos y analisis
técnicos como actividad econémica principal, especializados en servicios de ensayos no
destructivos (END), supervision de construcciones soldadas, certificacion, calificacion y
entrenamiento de personal en END bajo la directriz de la practica recomendada.
1.3. Resefia historica y realidad problematica
1.3.1. Resefia historica de la empresa

Soldadura Materiales y Mantenimiento se fundé el 26 de diciembre del 2019, en la
ciudad de Arequipa, Peru. Se utiliz6 una inversion inicial de US$5500 como aporte de capital
para desarrollar en un primer momento, el servicio de entrenamiento, inspeccion y certificacion
en END bajo la contratacion de ingenieros especializados en el control e inspeccion de uniones
soldadas y materiales de ingenieria, calificados como inspectores ASNT (American Society for
Nondestructive Testing) NDT (nondestructive testing) Nivel 11y Nivel Ill.

En un segundo momento, se amplia las facultades administrativas para iniciar el proceso

de importacion de equipos de ultrasonido con la finalidad de complementar la necesidad de un
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segmento del mercado que confia en la especializacién del profesional a cargo y la
recomendacion de equipos de calidad y Gltima tecnologia.

En un tercer momento, Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L adquiere un
equipo propio de ultrasonido detector de fallas, para ampliar la linea de negocio en servicios en
inspeccidn por particulas magnéticas e inspeccion por ultrasonido industrial. Al cierre del 2022,
la empresa ha acumulado servicios por el valor de 415 mil 193 soles y contratos con clientes
potenciales del rubro de mineria, fabricacion industrial y construccion.

1.3.2. Realidad problemética de la empresa

El impacto comercial estimado para el sector metallrgico y de productos metalicos,
ocasionados por la pandemia de coronavirus COVID-19 a febrero del 2020, afect6 la region de la
Unidn Europea con 1.171 millones de dolares, Corea del Sur con 492 millones de ddlares, Japén
con 343 millones de dolares y Estados Unidos con 298 millones de dolares (Statista, 2020).

Los estadistas pronosticaron en mayor parte de los paises a nivel mundial efectos
negativos como consecuencia del COVID-19, como por ejemplo en la Unidn Europea, que ante
la disminucion en las exportaciones chinas en un 2%, obtuvo una reduccién de mas de mil
millones de ddlares. Actualmente, China fabrica el 20% de productos intermedios que son parte
de la cadena de suministro mundial del sector metaltrgico y productos metalicos (Statista, 2020).

La pandemia COVID 19 generd un inminente cierre de operaciones y cierre de ingresos y
salidas dentro de una politica de bioseguridad a nivel mundial, lo que trajo como consecuencia
que en su etapa de reactivacion en diferentes partes del mundo se provocara un colapso logistico,
proveniente en su mayoria, de paises manufactureros, principalmente China (Fundacion Andrés
Bello, 2021).

La llamada “crisis de contenedores” altera la estructura de costos de las empresas,
aumentando los valores de los fletes de exportacion que se suman a los altos precios del petrdleo.
La estrategia adoptada por los empresarios ante ésta crisis ha sido transferir el incremento del
costo del flete a los consumidores por lo tanto aumentan sus precios de venta final (Mezthal
Toranzo, 2021).

El problema en el contexto internacional radica en la importancia que atrae la industria
metalmecanica como proveedora de bienes de capital y bienes intermedio en el mercado global
que, ante las consecuencias de las crisis internacionales, no permitiran al sector plantearse

oportunidades dentro de la cadena de suministro, exportar productos, identificar nuevos
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mercados internacionales y equilibrar los efectos de la pandemia desarrollando estrategias
conjuntas de marketing.

La oferta exportable del Pert corresponde a méas de 2 millones en los sectores de
manufactura y metalmecanico, generando empleo y un gran efecto multiplicador en las industrias
relacionadas que van desde los sectores primarios, secundarios, hasta incluir a pequefias y
medianas empresas (PYME) dentro de la cadena de suministros de dicho sector (Mezthal
Toranzo, 2021).

Sin embargo, segun la Asociacion de Empresas Privadas Metalmecénicas del Peru
(AEPME), a pesar del crecimiento favorable del sector desde la reactivacion econdmica,
manifiesta limitaciones en la participacion de las empresas metalmecénicas peruanas en
proyectos nacionales y a su vez, desventaja ante licitaciones con empresas extranjeras. El
Gobierno Peruano a pesar de favorecer al sector con el programa Reactiva Per(, no permite
utilizarlo en proyectos de inversion pablica (Castro, 2020)

Las empresas extranjeras entre europeas y chinas que licitan ante el Estado Peruano,
adquieren el respaldo como proveedor bajo una orden de compra garantizada con crédito
bancario en el pais. Las empresas nacionales, para lograr garantia del Estado, esperan la
confirmacion del ministerio a cargo, generan la facturacion al crédito de 60 a 180 dias y no
perciben adelanto econdmico por el proyecto.

Para entender el problema en el contexto nacional, es necesario comprender que el sector
metalmecéanico se relaciona con todos los sectores de la economia y es parte de su crecimiento
econodmico, dado que es transversal a todos ellos. Por lo tanto, es necesario incentivos del Estado
para que promueva compras publicas y obras de infraestructura que incluyan en su cadena de
suministros a las empresas metalmecanicas nacionales.

Segun la Camara de Comercio e Industria de Arequipa (2022), se desarrollan proyectos
mineros regionales que potencian la industria metalmecanica incorporandose a su cadena de
valor. En la region de Arequipa, la cantidad de empleo generado por la mineria hasta julio del
2022 cred treinta mil sesenta y seis puestos de trabajo ocupando el segundo puesto a nivel
nacional en generacion de empleos del sector con un 13%, superando a la region Moquegua
(10%). En cuanto a la inversién minera, Arequipa concentra el 6% ocupando el séptimo lugar en
contribucion y siendo liderada por la region Moquegua (31%) principalmente por el desarrollo

del proyecto Quellaveco.
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En el contexto regional, plasmada la contribucion de la mineria en Arequipa a la cadena
de valor del sector metalmecénico, es importante mantener el interés por la apertura de proyectos
mineros que ofrezcan oportunidades de desarrollo y crecimiento econdmico, como el suspendido
proyecto Tia Maria que generaria 4 mil 775 puestos de trabajos indirectos; el proyecto Zafranal,
ubicado en la provincia de Castilla, que generaria 5 mil empleos indirectos en etapa de operacion
(Rumbo Minero Internacional, 2019)

La empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.1.R.L., con dos afios en el mercado,
contrata a ingenieros graduados y especializados en soldadura e inspeccion de materiales, ante la
necesidad de inspeccion de materiales y uniones soldadas en el mercado industrial de Arequipa.

La empresa desde su constitucion no cuenta con objetivos estratégicos y operacionales
gue permitan a la organizacion ser escalable en el tiempo. En el Gltimo afio, las ventas alcanzadas
y contratos con empresas internacionales especializadas en suministro y disefio e ingenierias para
el rubro de mineria, se han basado en la venta de los servicios de inspeccién visual y servicios de
entrenamiento y certificacién en END. Esto debido a los siguientes factores:

En primer lugar, existe falta de reconocimiento de la marca. En éste &mbito, la empresa
no ha definido estrategias de marketing que la posicionen en el mercado local (sur) donde existe
competidores que ofrecen servicios similares, a un precio bajo, una fuerza de ventas con
especializacion Unicamente técnica y sin una gestién comercial definida al mercado industrial.
Por lo tanto, al 2023 la empresa necesita formalizar la marca Soldadura Materiales y
Mantenimiento en el mercado mediante la difusion y atencién en medios digitales y definir sus
estrategias operativas consolidando su ventaja competitiva en el mercado.

En cuanto a los servicios que ofrece, Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L al
contratar inspectores especializados, recurre también al alquiler de equipos para brindar los
diferentes servicios de inspeccion, por lo que, en éste ultimo afio, se decidid la compra de un
equipo detector de fallas propio, con la finalidad de potenciar el servicio de inspeccion industrial.
Por lo tanto, ante la reduccién de costes de alquiler, se necesitara definir precios mas
competitivos junto a la estrategia a largo plazo.

En segundo lugar, la falta de estrategias comerciales. Los contratos y las ventas finales se
han logrado gracias al trabajo de campo de dos ingenieros en el afio 2021, sumando cuatro
ingenieros al equipo de inspectores a noviembre del 2022. Ademaés, la empresa no ha definido su

organizacion comercial por lo que las funciones en cuanto al seguimiento y cobro de facturas
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recaen directamente en el inspector asignado al cliente, generando asi un conflicto en sus labores
diarias y al término de éstas.

Al no contar con una estrategia comercial y debido a la proyeccién de los contratos
anuales, que al 2023 se dividen en dos contratos para los servicios de inspeccién por ultrasonido
industrial, un contrato para el servicio de inspeccidn por particulas magnéticas y tres contratos
para el servicio de certificacion en END. La organizacion necesita proyectar su fuerza de ventas
al 2023 con la contratacion de un gerente comercial y un jefe de ventas, los cuales deben cumplir
el perfil de ser inspectores calificados entre Nivel 11 y Nivel 111, asi como técnicos entre
practicantes y profesionales para cubrir los servicios de inspeccion no destructiva, que no
pertenezcan al rubro de mineria.

Y, en tercer lugar, la falta de una ubicacion fisica. Con la finalidad de generar una exitosa
relacion con el cliente en sus tres momentos, la captacion, la fidelizacion y la venta sugestiva. El
ualtimo punto debido a la incorporacién de la importacion y venta de equipos para inspeccion de
soldadura. Asi mismo, sera necesario consolidar dicha ubicacién en beneficio de la ampliacion
de la fuerza de ventas, y de alianzas con socios estratégicos.

Por tanto, el problema hallado en la empresa es la ausencia de estrategias para la gestion
comercial en sus elementos del marketing mix: producto, precio, plaza 'y promocién; lo que
genera que el mercado industrial arequipefio no conozca la marca y los servicios ofrecidos, asi
como la falta de implementacion de una estrategia comercial que apoye al equipo de ventas de la
organizacion; lo que impactara en las ventas y, por tanto, en las ganancias y en la escalabilidad.
1.4. Misién, visién y valores

De acuerdo con el brochure informativo de la empresa Soldadura Materiales y
Mantenimiento E.I.R.L, se encontrd6 como mision, vision y valores lo que se presenta a
continuacion.

1.4.1. Misidn

Brindar servicios especializados en inspeccion, control, fabricacion, reparaciéon y
entrenamiento de personal para la industria metalmecanica, generacion, mineria transporte e
hidrocarburos del Pert basandonos en altos estandares de calidad que garantizan a nuestros

clientes soluciones de confiabilidad para sus proyectos.
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1.4.2. Vision

Consolidarnos como referencia en el sector metalmecanico y ser reconocidos por nuestro
rigor técnico y profesionalidad ofreciendo servicios innovadores adaptados a las necesidades de
nuestros clientes.

1.4.3. Valores

Pasion, innovacion, calidad, integridad y espiritu emprendedor.
1.5 Descripcidn del area donde el bachiller realizo6 sus actividades
1.5.1. Area 1

Gerencia General

Representa principalmente a la empresa en contratos y negociaciones a nivel nacional.
Realiza trabajos de inspeccion Nivel 111 como proveedor de cliente minero. Las facultades
comerciales le permiten plantear las metas de venta anuales, celebrar contratos de importacion de
equipos. Las facultades de representacion permiten desenvolverse en el &mbito financiero y
responder ante las entidades del estado.

1.5.1 Area 2

Administrador

En ésta area se labora. El administrador reporta directamente a Gerencia General.

El area de administracion se reporta directamente a la gerencia general y sus funciones
principales responden a dirigir la gestion diaria de la empresa en todas las actividades y servicios
que se brinda con énfasis en la gestion financiera y gestion comercial.

En cuanto a la gestion financiera, velar por la 6ptima rentabilidad de la empresa mediante
la elaboracion y control de los estados financieros, cobros de facturas y manejo de flujo de caja.
Control y cumplimiento de 6rdenes de servicio por inspector y cliente potencial. Se efectla
reportes y calculos de los diversos temas administrativos encargado por la gerencia general.

En cuanto a la gestion comercial, recae la responsabilidad en el correcto control y
operatividad de los inspectores asignados. Apoyo a clientes potenciales en la documentacion
necesaria para el ingreso a operaciones. Disefio de estrategias y plan de ventas para tener una
mejora continua en los indicadores clave del negocio, efectividad, cobertura y especializacion.

Apoyo en la importacion de equipos de ultrasonido detector de fallas para venta directa.
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Capitulo I1: Marco Teorico

El presente trabajo de suficiencia profesional tiene por titulo “Gestion Comercial y
Marketing Mix de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Perd,
2022”. Las variables consideradas son: gestion comercial (variable independiente) y marketing
mix (variable dependiente). Asimismo, se ha considerado dimensiones e indicadores para cada
una de las variables indicadas (Anexo N°1 Matriz de Consistencia). En éste capitulo se establece
el marco teorico del trabajo de suficiencia profesional.

2.1 Marco teorico general

Las ideas principales que sustentan el orden de la revision de la literatura, tienen en
cuenta las variables independiente y dependiente de éste trabajo de suficiencia profesional y son
las siguientes:

1. Gestion

En la literatura basica, la palabra gestion se enfoca en ese conjunto de acciones u
operaciones que necesita una organizacion para llevar a cabo sus funciones principales y cumplir
con los propdsitos financieros que sostienen a la empresa. Puesto que dichas actividades son
realizadas a través de las personas, se define al término gestién, dentro del marco del concepto de
gestion empresarial, cuya actividad, busca potenciar la competitividad y productividad en las
organizaciones.

Sanchez (2013) refiere el concepto de gestion relacionandolo con los términos de
gerencia, administracion y control de gestion. Y se define como un conjunto integrado, un
sistema estructurado y de accion que facilita tomar decisiones, basada en la direccién estratégica
y la permanente evaluacion, con la finalidad de impulsar el negocio hacia el desempefio de
mejores resultados. La gestion debe enfocarse en tomar decisiones efectivas que asegure el
cumplimiento de la estrategia propuesta. En otras palabras, la gestion siempre se plantea en
funcidn a la estrategia. La gestion vincula los medios que ayudan a la empresa a alcanzar los
objetivos corporativos e impulsa el eficiente flujo de informacion dentro del proceso. Desde la
definicion de principios rectores como la mision, vision y valores, continuando con la
formulacion de estrategias y planes, la ejecucidn de estrategias operacionales y finalizando con la

gestion en base al seguimiento, evaluacién y control. En base a éstas definiciones, el autor
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propone tres niveles de gestion que dependeran de la complejidad, tamafio, diversificacion o
alcance de la empresa. La gestion estratégica que se alimenta de los resultados reflejados en la
gestion tactica, incluye acciones y decisiones de las unidades de negocio, que tienen un efecto a
mediano plazo; y la gestion operativa incluye decisiones y acciones cuyos resultados se obtienen
a corto plazo.

Berghe (2016) distingue los conceptos entre gestion gerencial y empresarial. La gestion
gerencial describe las funciones y actividades principales que realiza un gerente incluso mientras
coordina eficiente y eficazmente el trabajo de otros, desde la planificacidn, implementacion de
politicas, organizacion, direccidn, captacion o retencion de nuevos clientes, analisis de las
tendencias del mercado y el medio macro econémico, supervisién de operaciones asignadas a la
empresa y la responsabilidad de los estados financieros. En cuanto al enfoque de la gestion
empresarial, menciona que el concepto de gestion es una combinacion de esfuerzos del macro y
micro entorno de la organizacion, desde los gerentes hasta los colaboradores; involucrando a los
clientes reales y potenciales y a la sociedad donde se desenvuelve. En otras palabras, la gestion
empresarial involucra a todos aquellos que se encuentran directa o indirectamente relacionados
con la organizacion. En cuanto a la plana gerencial, existe responsabilidad por cumplir las
disposiciones reguladas por el gobierno, obtener resultados financieros y utilidades para los
inversionistas, velar por el cumplimiento y productividad de sus colaboradores, disefiar objetivos
y metas acordes a la empresa, pero, sobre todo, definir estrategias y llevar una gestién
empresarial auténtica en base a su experiencia profesional, que haga participe a todas las
unidades de la organizacion.

En relacion a la actividad comercial, el concepto de gestién cumple la funcion de proceso
administrativo. Para Caballero (2016) gestion son todas aquellas actividades y etapas que se
necesitan para desarrollar la actividad econdémica y esta compuesto por cuatro fases: planeacion
que corresponde a la etapa de fijacion de objetivos; organizacion donde se distribuye el trabajo
entre los trabajadores y se fijan las tareas a cada uno; direccién donde se da inicio a las tareas o
acciones y, por ultimo; el control de la actividad realizada. El autor menciona que la gestion
administrativa se encuentra relacionada a la gestion documental del proceso comercial de la
empresa. Donde los flujos documentales de informacion van a reflejar los resultados de la
actividad econdmica, de manera fisica o digital. Dicha documentacion debera ser tratada,
gestionada, clasificada y archivada, entendiendo, ademas, que la informacion comercial de la
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empresa hoy en dia se encuentra informatizada, es accesible a todos los empleados y facilitan la
actividad comercial fuera del lugar de trabajo. En el mismo contexto de la gestion documental, la
gestion administrativa tendra la funcion de definir las reglas de la empresa con el proposito de
organizar y valorizar la documentacion de la empresa, imponiendo criterios de economia,
usabilidad y conservacion de datos importantes.

En conclusidn, la gestion es ese conjunto de actividades que apoyan la comunicacion en
la empresa en base a un proceso ordenado y planificado, el cual finaliza en el control de dichas
actividades. La gestion considera a todos los miembros de la organizacion como participantes
activos de su desarrollo. Las metas y estrategias a mediano y corto plazo son componentes
fundamentales del proceso de gestion.

2. Gestion comercial

Con la finalidad de comprender las diversas acepciones que comprende la gestion
comercial y su posicion como area funcional en la empresa, el concepto relaciona la
administracion de ventas y el marketing, entendiendo que ambos departamentos elaboran
estrategias de manera conjunta, cuando, por ejemplo, se estudian tendencias de oferta y demanda
para ajustar sus estrategias de ventas.

El ndcleo de la gestion comercial es la administracion de ventas. Para Hughes et al.
(2000) la administracion de ventas recae en las habilidades, funciones y actividades basicas que
se cumplen en la funcion administrativa general, el cual se inicia en las actividades de
planeacion, se desenvuelve en el proceso de organizacion, reclutamiento, direccion y control, en
un circulo cerrado de retroalimentacion que expondra los objetivos que no han sido cumplidos
por completo y las estrategias para perfeccionarlos. El proceso administrativo se desenvuelve en
las acciones que cumplen los siete pasos que apoyaran a la empresa al cumplimiento de su
objetivo, en donde las actividades de planeacion definen los objetivos y las estrategias a
desarrollar; las actividades de organizacion, establecen los perfiles de puesto y las calificaciones
gue deben cumplirse y que se especificaron durante la primera etapa; las actividades de
reclutamiento se encarga de elegir a las personas competentes para los puestos de la
organizacion; las actividades de direccion permiten delegar las funciones y; las actividades de
control garantizan el progreso de las actividades hacia el objetivo definido. Los autores realizan
una comparacion de las funciones y actividades de distintos niveles de la administracion de

ventas, y la conclusion indica, que a medida que los gerentes ascienden, las funciones de
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planeacion y organizacion adquieren importancia. Con respecto a la funcién de reclutamiento, la
responsabilidad recae directamente en los gerentes de primera linea. Las funciones de direccion y
organizacion mantienen el nivel de importancia en todos los niveles.

Segun Borja (2008) la gestién comercial forma parte del funcionamiento de las
organizaciones, donde las decisiones estratégicas operativas se centran en resolver los problemas
derivados de la estrategia corporativa, las cuales incluyen: la orientacion con respecto a la
mezcla del marketing, la aplicacion de sistemas de informacion, la estructura del organigrama
comercial y la agilidad de la sistematica comercial. La gestion comercial asume su participacion
en la planeacion de marketing y comercial de la empresa, y a su vez, mantiene la responsabilidad
de responder a las soluciones operativas de los problemas comerciales. Con éste doble rol, el
autor eleva la importancia de la gestion comercial en la planificacion estratégica corporativa y
propone un modelo fundamentado en once elementos. EI modelo de gestion planteado por el
autor, agrupa cuatro objetivos inmediatos: en primer lugar, definiendo el posicionamiento
estratégico, en segundo lugar, elaborando el plan de marketing, en tercer lugar, estructurando el
sistema comercial y en ultimo lugar disefiando el plan de recursos humanos.

Para Herrero (2012) la gestion comercial es aquella que relaciona a la empresa con el
mercado y constituye la Ultima etapa del proceso, comprendiendo desde la investigacién del
publico objetivo hasta la venta incluyendo el posicionamiento del producto y definiendo politicas
y estrategias de venta con referencia a las metas que se desea alcanzar, la implementacién de
estimulos tangibles o no tangibles para el cumplimiento de dichos objetivos y el control de
cumplimiento de los mismos. Aquella relacion que el autor sefiala, empieza a desarrollarse
incluso antes de constituir la empresa, con la finalidad de ganar reconocimiento antes que sus
competidores y definir la ventaja diferencial del producto o servicio, con respecto a sus
caracteristicas, su valoracion (precio), el nivel de satisfaccion, el publico objetivo al cual se
dirige, entre otros. De igual manera, el autor coincide en afirmar que la gestion comercial debe
ser organizada y controlada para poseer méas probabilidades de éxito en cuanto a la sostenibilidad
de la empresa en el paso del tiempo, indicando ademas que se debe obtener informacion
suficiente y fiable del entorno que facilite el analisis del mercado, asi como conocer el
comportamiento de las fuerzas externas e internas que influyen a la organizacion.

En definitiva, la gestion comercial se desarrolla en base al analisis del entorno externo, la

ejecucion de las funciones administrativas de organizacion y control en las acciones de
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marketing y comerciales, la gestion en la fuerza de ventas y la relacion con el cliente. Su
estructura desde la constitucion de la compafiia, demarca las oportunidades para el crecimiento
del negocio de forma permanente.

3. Marketing

A lo largo de los afios la definicion de marketing se ha establecido en diversas
dimensiones, las cuales han sido cuestionadas y reevaluadas en las organizaciones. Entre las
dimensiones del marketing, que encierran concepto y actividades clave, tenemos tres enfoques:
en primer lugar, el marketing como el grupo de acciones de venta que se necesitan para la
conquista de los mercados existentes; en segundo lugar, como aquellas herramientas de analisis
que permiten prospectar las necesidades del cliente y la demanda futura; y en Gltimo lugar, el
marketing como una ideologia enfocada unicamente al consumo.

Para analizar el concepto del marketing adecuadamente, es importante mencionar las
definiciones de grandes exponentes el marketing empresarial; unos de los més conocidos son
Kotler y Keller (2016) que sefiala que el marketing es un proceso social administrativo donde se
evidencia que los grupos e individuos responden ante sus necesidades dentro de un proceso de
creacion e intercambio de bienes y servicios de forma rentable. Dentro de un enfoque basado en
el marketing integrado, los lideres son capaces de crear diferentes programas con la finalidad de
comunicar, crear y generar valor para los clientes e implican decisiones que deben incorporar
estrategias y acciones requeridas para cumplir las metas; una de las descripciones tradicionales
es la que conocemos como marketing mix.

Armstrong y Kotler (2017) definen al marketing como un proceso directivo social donde
las organizaciones captan en reciprocidad el valor de sus clientes con la finalidad de generar
rentabilidad de los mismos. Ese proceso esta dividido por cuatro pasos que consisten en: el
estudio y la comprension de las necesidades del cliente, el disefio orientado de la estrategia, la
elaboracion de un programa de marketing y culmina construyendo la relacion con los clientes.

Valls (2014) sefiala que de la segunda mitad del siglo XX en adelante, el marketing se
establece como una disciplina autbnoma utilizando actividades claves como la planificacion,
orientacion al cliente y satisfaccion. De ser definida inicialmente s6lo como una actividad de
intercambio, se desarrolla utilizando técnicas, métodos y métricas para identificar necesidades y
adelantarse a satisfacerlas y acaba configurandose como una filosofia entre productores,

distribuidores y consumidores. En éste nuevo enfoque, el marketing convierte al mercado o al
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cliente en el origen de la gestién empresarial, incorporandose en las estrategias generales y
culminando con la especificacion de la estrategia operativa a traves del marketing mix, dentro
del marco de planificacion dividido en las etapas de prondstico, presupuesto, programa y
métrica. El autor también nos propone un nuevo concepto de marketing interactivo y social,
basandose en las dimensiones de accion, andlisis y cultura, con el proposito de centrar la
atencion del marketing en la satisfaccion, el bienestar y en contribuir con el nivel y estilo de vida
de los consumidores y de la comunidad a largo plazo.

En el contexto actual, el marketing se precisa como un proceso y una forma eficiente de
valor. Segun determina la American Marketing Association (2017) el marketing es el grupo de
acciones, procesos e instituciones para crear, intercambiar e informar las ofertas que generen
beneficios a socios, sociedad y clientes en general. Existen nueve definiciones de marketing que
complementan tanto el concepto como su enfoque a través de los afios. Entre los términos
sefialados se encuentran: marketing de influenciadores, marketing viral, marketing relacional,
green marketing, keyword marketing, marketing de guerrilla, outbound marketing, inbound
marketing y marketing de contenido.

Stanton et al. (2007) indican que el marketing pertenece a un completo sistema de
acciones destinadas a planificar productos que satisfagan la necesidad del cliente, fijarles un
precio, promoverlos y distribuirlos al publico objetivo. Los autores sefialan que ésta definicion
tiene dos implicancias significativas, la primera con respecto al enfoque orientado al cliente y
como segunda implicancia, la duracién del proceso del marketing, la cual se sugiere no culmine
hasta que el cliente se encuentre en el proceso post venta de la operacion e inclusive hasta el
nivel de recomendacion del servicio o producto. Todas las actividades de marketing deben
utilizar la planeacion, aplicando un sistema de informacion actual; la coordinacion, integrando
los esfuerzos de marketing de manera coherente para el manejo adecuado de la plana ejecutiva; y
el control del desempefio de la organizacion basados en la inversion, el precio de las acciones y
la capitalizacion de mercado.

En suma, sera necesario centrar la atencion de las definiciones de marketing en las
actividades que facilitan el intercambio de beneficios y que sea aplicable a cualquier
organizacion, considerando que los esfuerzos del marketing enfocados en el consumidor,
implican un proceso que culminaran en definir las estrategias y tacticas operativas para la

organizacion.
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4. Marketing mix

El marketing mix continGa hasta la actualidad, siendo una de las tacticas operativas mas
utilizadas para la creacion y definicion de proyectos, porque sintetiza los cuatro elementos
principales que necesita una organizacion para satisfacer al cliente, generar mas ventas y lograr
las metas asignadas por la empresa. Tienen por objetivo, analizar la conducta del cliente para
permitirse innovar constantemente, pero a la vez, se debe mantener las bases que siguen
fortaleciendo la estructura de la mercadotecnia actual.

Armstrong y Kotler (2017) plantean establecer el plan estratégico de la empresa con la
creacion de la estrategia de marketing e integrando una mezcla de marketing compuesta por
cuatro instrumentos controlables: producto, plaza, precio y promocién (las cuatro P del
marketing). Por lo tanto, definen al marketing mix como la combinacién de herramientas tacticas
gue producen una respuesta deseada en el cliente objetivo, atrayendo a los consumidores y
entregando valor a los clientes. Sin embargo, en una época donde se prioriza el valor y relaciones
con el cliente, las denominadas cuatro Ps pueden transformarse y definirse de modo tal, que el
cliente se encuentre interesado en obtener no solo el precio, si no, también en usar y disponer del
producto por un largo tiempo, mediante una comunicacion bilateral, por tal motivo plantean las
cuatro Cs: costo, cliente, comunicacion y conveniencia. El planteamiento del marketing mix,
producto, precio, plaza y promocion, delimita las acciones concretas con la finalidad de crear un
posicionamiento adecuado de la organizacion y, por lo tanto, la empresa ademas de mantener una
alta calidad en sus productos, fijar precios altos, establecer alianzas con eficientes cadenas de
distribuidores y comunicar a través de los medios los beneficios y cualidades de su producto,
deberéa preocuparse por contratar personal, encontrar apoyo minorista y desarrollar una
comunicacion eficaz que refleje su servicio superior.

Valls (2014) divide la planificacion de marketing en tres etapas, iniciando con la
definicion de mercado, continuando con el planteamiento de la propuesta estratégica y de valor y
finalizando con la formulacion de la propuesta operativa, denominado también marketing mix o
marketing operativo. En el planteamiento de la propuesta operativa, se establece estrategias en
cuatro elementos especificos: disefio de producto o marca, decision de precio, determinacion de
ubicacion, distribucién o comercializacion y planteamiento de la comunicacion o promocion.
Ademas, planteamiento de la propuesta operativa a través de la mezcla del marketing, responde a

la dimensidn de decision dentro del proceso de planificacion, siendo complementada por la
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eleccidn de objetivos y la aprobacion del presupuesto. El autor refiere los indicadores que
caracterizan cada elemento del marketing mix y que se detallan a continuacion:

e Producto: caracteristicas, elementos, marca, disefio, calidad, dimension y servicios.

e Precio: dindmicos, estrategias de fijacion, rebajas, promociones y descuentos.

¢ Distribucidn: tipo de canal, inventario, cobertura y transporte.

e Comunicacién: intercambio de informacion de manera eficaz entre la organizacion, los

clientes y stakeholders.

e Ubicacion: lugar fisico de la organizacion, puntos de venta u oficinas.

Herrero (2012) resume el concepto indicando que el marketing mix formula estrategias
especificas para el plan general de la empresa, elaborando acciones concretas en los elementos
de la mezcla del marketing. Se definen los elementos del marketing mix de la siguiente manera:

e Producto: servicio, idea o bien que se ofrece al mercado. Los niveles se diferencian entre
producto basico, formal y ampliado.

e Precio: valor monetario que el cliente se dispone a gastar. Son basados en el anélisis de
costes y competencia.

e Comunicacion: publicidad, promocion, venta personal, relaciones publicas. La finalidad
es persuadir al comprador o consumidor final.

e Distribucién: producto o servicio al alcance del mercado y considerando su atencion
inmediata.

En conclusién, el marketing mix permite a la organizacién encontrar la combinacion
perfecta entre los elementos: producto, promocion, precio y plaza; y gracias a las estrategias que
se elaboren, obtener una ventaja competitiva que, a la vez, asegure una posicion efectiva en el
mercado, la satisfaccion total del cliente y alejarse de la competencia a través de la
diferenciacion que generen las estrategias.

5. Inspeccion de soldadura

La inspeccion es el proceso de validacion mas importante de la soldadura, y se cumple
bajo normas y codigos internacionales establecidos con la finalidad de estandarizar la calidad de
los materiales y de la union soldada. Para el presente trabajo de suficiencia profesional, se define
el concepto inspeccién de soldadura, relacionando de manera conjunta los términos, ademas se
analiza la importancia del inspector de soldadura y su aporte a través de los programas de

certificacion que garantizan su experiencia.
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Para Marulanda (2018) la soldadura de inspeccion cumple el propoésito de especificar que
las uniones soldadas mantengan los criterios aceptados bajo un codigo o norma establecidos. Las
técnicas de muestreo empleadas en el proceso, el tamafio y los métodos de inspeccion deben ser
parte de procesos formales y cumplir con los requisitos del contrato o norma al que se encuentre
sujeta. El autor refiere que, iniciando desde el proceso de soldadura, se requiere de experiencia 'y
conocimientos en las &reas de disefio e ingenieria en diferentes estructuras, maquinas y equipos,
hasta la inspeccion, fabricacion, mantenimiento y gestion de calidad. Debido a lo mencionado
anteriormente, el recurso humano necesitado, incrementa la necesidad de calificados
profesionales en componentes soldados e inspeccion de estructuras.

Segun American Welding Society (2000) en adelante AWS, diversos factores influyen en
la calidad del proceso de soldadura como las regulaciones gubernamentales, econémicos, de
seguridad, competencia global y el uso de disefios menos conservativos. Por lo tanto, es
importante el control y la supervision en los procesos de soldadura, cuya responsabilidad puede
involucrar a varias personas o divisiones de la organizacion. Ademas, el inspector de soldadura
representa un recurso humano relevante en los programas de control de calidad, el cuél
inspecciona el proceso de manufactura paso a paso y confirma su buen cumplimiento de acuerdo
a las especificaciones y cddigos internacionales aplicables. El inspector de soldadura cumple
funciones en la categoria de supervisor, especialista o en la combinacién de ambos. Sus
especialidades incluyen estudios en END, ensayos destructivos, inspectores de codigo, internos
entre otros. A la vez, sus cualidades deben asegurar que el trabajo se realice de manera efectiva,
como por ejemplo, poseer buena actitud profesional, habilidad para tomar decisiones justas,
imparciales y consistentes, no prejuzgar la calidad de un componente; gozar de buena condicién
fisica, en especial, para dirigirse a cualquier lugar donde se encuentre la estructura y donde el
soldador haya estado; conservar buena vista para las inspecciones visuales; tener la capacidad
para aplicar y entender varios documentos de inspeccion técnica, y tener conocimientos basicos
de los procesos de soldadura.

Existen varios programas de certificacion personal que califican el conocimiento y la
experiencia para realizar inspecciones de soldadura efectiva de manera individual y se han
establecido guias para las diversas certificaciones de inspectores presentadas por AWS (2022) y

ASNT (2000) de forma internacional y se detallan a continuacion:
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e Practica recomendada ASNT SNT-TC-1A. La Sociedad Americana para END (ASNT)
especifica guias de certificacion y calificacion de personal y describe los procedimientos
para la certificacion de inspectores, el cual establece el Nivel I, Nivel I11'y Nivel Il de
certificacion.

e EIl documento AWS QC-G para inspeccion visual, es la guia para la calificacion y
certificacion AWS, contiene las préacticas y la informacion especifica que necesitan los
interesados en convertirse en inspector de soldadura certificado.

e EIl documento AWS GC-1 standard contiene los reglamentos de conducta y explica la
practica a realizarse en la certificacion para la certificacion de inspectores AWS.

En general, los motivos para llevar a cabo la inspeccion es evaluar la calidad de la
soldadura y la fuerza que se aplican sobre ellas; siendo importante que la experiencia del
inspector esta fundamentada en un amplio y adecuado conocimiento sobre el tema.

6. Ensayos no destructivos

Las definiciones de diversos autores enfocan a los END como las técnicas de inspeccion
que emplean métodos indirectos y que se utilizan para verificar la sanidad externa e interna de
las piezas, los elementos y los materiales sin alterar su composicién, sus propiedades quimicas,
fisicas y mecanicas, con el objetivo de detectar discontinuidades o defectos que afecten su
calidad o utilidad.

Segun la definicion de Marulanda (2018) los END o pruebas no destructivas (PND), en
inglés Non Destructive Testing (NDT), pertenecen al campo de la ingenieria de soldadura que se
aplican en la fabricacion y en servicio de equipos, sub ensambles, componentes e instalaciones
donde participan varios procesos. Los principales métodos END que destacan por su aplicacion
son: liquidos penetrantes (PT), inspeccion visual (VT), inspeccidn por ultrasonido industrial
convencional, particulas magnéticas (MT), inspeccion por radiografia industrial e inspeccion por
ultrasonido por arreglo de fases. Todos los métodos END tienen limitaciones y a la vez ventajas;
porque se complementan entre si, pero a la vez se pueden aplicar diferentes ensayos no
destructivos que con la finalidad de generar resultados confiables y a bajo costo, es importante
seleccionar el método adecuado.

Debemos tener en cuenta el concepto global de American Welding Society (2022) que
sefiala que los END “es un grupo de métodos utilizados para evaluar la solidez de las soldaduras

sin destruir la pieza examinada. Son utilizados por inspectores de soldadura certificados para
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certificar de que las soldaduras cumplen con las condiciones en servicio prescritos por los
cddigos y contratos pertinentes. Los END son usados para mantener la calidad de los productos
mas confiables y seguros. Por ejemplo, en la fabricacion de tanques, en la produccion de
aeronaves, en tecnologia nuclear, en la construccion de edificios, puentes, coches, entre otros
productos soldados. Por lo tanto, uno de los propositos del control de calidad de los productos
soldados es determinar el rendimiento o no de un metal para que cumpla con el proposito para el
cual fue construido.

En conclusion, los END darén a conocer el estado de un componente o pieza sin
modificar las propiedades y las estructura de la misma, esto se considera una ventaja al no alterar
los materiales, debido a que se obtienen beneficios técnicos y econémicos, lo cual genera que las
pruebas de END sean altamente demandadas en la industria metalmecéanica entre otros rubros y,
dentro del proceso de fabricacion de los productos o en los que ya se encuentran en servicio.
2.1.1. Antecedentes Internacionales

En primer lugar, se encontro la tesis planteada por Velasco (2019), titulada “Plan de
negocios de una empresa dedicada a ensayos no destructivos (END) para uniones soldadas”,
realizada para la Universidad Externado de Colombia, sefiala como problema general la falta de
atencion con respecto a la oferta y demanda que se genera en la demanda de servicios en END en
la ciudad de Bogota y municipios aledafios. La investigacion tiene como principal objetivo
analizar la factibilidad y viabilidad en la creacion de un plan de negocios para una empresa
prestadora de servicios de END que adicionalmente certifique soldadores y los procedimientos
de soldadura con la propuesta de implementacion de una aplicacion software (APP) para el
contacto, asignacion de servicios, descarga de resultados y aplicacion de informes. Se concluye
que, de acuerdo con el analisis financiero, el plan de negocio era viable, con una rentabilidad del
22.49%. concretando el proyecto en un plazo aproximado de 2 a 5 afios. Asi mismo se
recomienda, delimitar el intervalo de tiempo para la constitucion de la empresa y cumplir con las
metas que se especifican en el plan de marketing.

Asimismo, Garcia (2019) presenta su tesis titulada “Planificacion y estructuracion del
servicio de ensayos no destructivos (END), como una nueva linea de negocio para Industrias
Lavco SAS, mercado nacional y de exportacion” sustentada para la Universidad Pontificia
Bolivariana. Se encontr6 que el problema general recae en las constantes ofertas que recibe

Industrias Lavco SAS para trabajos en servicios de ensayos, debido a que no ha estructurado una



34

linea de negocio que le permita ofrecer de manera formal el servicio. El objetivo general define
establecer un viable plan de negocios con trascendencia, que permita a la empresa iniciar con la
nueva linea de negocios en las Islas de Trinidad y Tobago dentro del sector nacional energético.
Se concluye en los resultados de la investigacion, que existe demanda de empresas para
subcontratar la nueva linea de negocio en END y oportunidad para iniciar un proceso de
homologacion como proveedores en la region de Trinidad y Tobago. Asimismo, como
recomendacion principal, se sefiala que es fundamental se realice una investigacion detallada del
plan logistico exportador para acoplarla a la implementacion del proyecto.

Del mismo modo, Araujo (2017) elabor¢ la tesis titulada “ Estudio de inversion para la
competitividad: propuesta de innovacién a un laboratorio de ensayos no destructivos” sustentada
para el Centro Publico de Investigacion en manufactura avanzada y procesos industriales Ciateq
A.C. México. Sefiala como problema general la disminucion en la cantidad de proyectos
concretados sobre END para el laboratorio de Ciateq A.C. El objetivo general es disefiar una
propuesta de innovacion para el laboratorio de END de Ciateq A.C., a partir del analisis de un
proyecto de inversion, para aumentar su productividad y competitividad. Se concluye que,
gracias al estudio de mercado, se identifican los principales requerimientos del cliente, los cuales
son la veracidad en los resultados y los tiempos cortos de inspeccion. Obtiene que las
posibilidades de implementacion de éste proyecto son muy altas, con un valor presente neto
(VPN) mayor a cero y con una tasa de retorno (TIR) de 393.90%. Se recomienda planificar un
programa de certificacion interna en END y un programa de formacion para el personal técnico,
propuesto en la estructura organizacional.

2.1.2. Antecedentes Nacionales

En primer lugar, Figueroa, Rojas y Barrantes (2017) elaboraron la tesis titulada
“Propuesta de plan de marketing para el CITEmateriales PUCP 2017 sustentada para la
Pontificia Universidad Catolica Del Perd, sefiala como problema general, que ante su
nombramiento como Centro de Innovacién Tecnoldgica Privado CITEmateriales y la creacion de
tres areas técnicas comerciales: metales, soldadura y END, existe preocupacion por la falta de
personal para el area comercial y expresan la necesidad de contar con estrategias de
relacionamiento y acciones que le faciliten la relacion con las PYME de polimero, con quienes
viene realizando un trabajo colaborativo dentro del comité de plasticos. El objetivo general es

plantear un plan de comercializacion que apoye al area comercial del CITEmateriales a lograr
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una relacion eficaz con las PYME del sector polimeros de Lima Metropolitana y Callao. Se
concluye que existe dependencia entre la efectiva capacidad en sus areas comerciales, la
aplicacion de estrategias disefiadas en sus planes con el vinculo hacia las Pymes. Para las
acciones de marketing, se concluye que las alianzas estratégicas con instituciones del Estado y
grandes empresas, apoyaran en la vinculacion con las PYME. En cuanto a la recomendacion
principal, el area comercial debe definir indicadores de participacion de mercado, control de
ventas, efectividad y frecuencia de visita, entre otros expuestos en la propuesta.

Dominguez (2020) presenta su tesis titulada “Plan estratégico 2018-2023 de una empresa
metalmecanica para mejorar la calidad de servicio” elaborada para obtener el grado de Maestro
en la Universidad Ricardo Palma. Como problema general se identifica que la empresa T.D. es
una microempresa que brinda servicios de fabricacion metalmecanica, en la cual no se ha
elaborado la planificacion estratégica y no existe una evaluacion en satisfaccion de calidad de
servicio para saber la opinidn de sus clientes. Tuvo como objetivo general, determinar en qué
medida el plan estratégico 2018-2023 eleva la calidad de servicio de una empresa
metalmecanica. Se concluye que, si aplica un plan estratégico, entonces aumentaré la calidad de
servicio en la empresa. La conclusion se demuestra en todas las hipotesis especificas, mejorarian
los elementos tangibles en un 14.3%, la fiabilidad en un 14.2%, la capacidad de respuesta en un
7.5% y la confianza en un 8.3%. Se recomienda a la empresa elaborar e implementar un cuadro
de mando integral y la elaboracion del mapeo estratégico que apoye en el control y mida los
indicadores, asi mismo, se recomienda implementar maltiples estudios para el crecimiento de la
microempresa partiendo en la calidad de servicio o en la planificacion estratégica.

La tesis presentada por Alva, Duran y Guzman (2017) titulada “Plan estratégico de la
empresa Corporacion de Ingenieria Metalica S.R.L.”, elaborada para la Universidad Del
Pacifico. Sefiala como problema general la reduccion de su facturacion al afio 2016 en un 46% a
consecuencia de la caida de las operaciones mineras y construccion que fueron ocasionadas por
lo problemas politicos y coyunturales, que evidenciaron una baja capacidad de respuesta de la
empresa. Con el proposito de enfrentar las amenazas y explotar las oportunidades del sector, se
debe elaborar un plan estratégico en un mediano y corto plazo. El objetivo principal es disefiar e
implementar un plan estratégico para la empresa Corporacion de Ingenieria Metélica S.R.L., para

un periodo de tres afos. La tesis concluye que existe un crecimiento en el entorno donde se ubica
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la empresa, pero una posicion competitiva débil en el mercado debido a que le es dificil
responder con inmediatez la demanda de los cliente por la escasez de recursos, por lo que es
imprescindible adoptar estrategias y alianzas con proveedores para reducir los costos de
fabricacion, adquirir adecuadas tasas de interés para el financiamiento del capital de trabajo y
brindar precios competitivos. Se recomienda implementar estrategias de penetracion de mercado
y reduccion de costos, asi como la restructuracion del area comercial, sugiriendo la
incorporacion de una jefatura comercial.

2.2 Marco Tedrico Especifico

A continuacion, se definen los conceptos del marco tedrico especifico empleados en éste
trabajo de suficiencia profesional, para facilitar la comprension de la realidad problemdtica, y de
las variables independiente y dependiente, a través, de dimensiones e indicadores para cada una
de las variables. De ésta manera, se tendra el apoyo de fundamentos tedricos que permitan sentar
las bases para las contribuciones y desarrollo practico a plantear como parte de dar solucion al
problema.

2.2.1. Variable independiente: gestion comercial de la empresa

2.2.1.1. Dimension organizacion comercial.

Pérez (2010) define la organizacién comercial, como la necesidad de organizar la
actividad comercial que, a su vez, responde a la accién de vender, y se diferencia de las unidades
organizativas, debido a que la actividad a realizarse precede a la misma organizacion. Se
encuentra ligada a la actividad de marketing, debido a que gracias a dicha disciplina se prepara el
lanzamiento del producto, se decide el precio, el lugar de vena y la promocion de los productos
mas adecuados al mercado objetivo.

2.2.1.2. Dimension ventas.

El enfoque de los autores Hughes et al. (2000) define a las ventas dentro del contexto
personal debido a que se considera que en la venta personal se escucha al mercado y se obtiene
respuestas de manera bidireccional. Al proceso de comunicacion personal de forma reciproca, se
denomina venta personal, el focus principal comprende satisfacer las necesidades potenciales del
comprador en co-creacion con los servicios que ofrece el vendedor. En el contexto business to
business el concepto de venta incluye un vinculo estrecho de sociedad, donde el vendedor

persuade y logra que el comprador afiada valor a sus servicios o productos.
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2.2.1.3. Dimension relacién con clientes.

Armstrong y Kotler (2017) proponen un cuarta fase en el proceso de marketing, por lo
que exponen la definicion de administracion de las relaciones con el cliente que consiste en
establecer relaciones redituables atrayendo a los clientes, basandose en la percepcion del valor,
aquella evaluacion que el cliente realiza entre costos y beneficios de un producto, y la
satisfaccion del cliente que mide las expectativas del comprador con la percepcion del
cumplimiento del producto.

Segun Osterwalder y Pigneur (2010) la captacion y fidelizacion de clientes, asi como la
estimulacion de las ventas son determinadas en base al modelo de relacion que la empresa desea
establecer desde los inicios de su organizacion o en base a sus estrategias.

2.2.1.4. Dimensién organizacion comercial: Indicador organigrama.

Herrero (2012) define al organigrama como la representacion gréfica de la estructura
organizativa de la empresa que se realiza de manera jerarquica, por niveles de responsabilidad o
autoridad, conociendo que existe un nivel de dependencia del nivel inferior al superior e
interdependencia entre los distintos niveles y departamentos, asi mismo se dividen las tareas o
funciones que constituyen la actividad empresarial en los distintos departamentos.

Los siguientes indicadores son definidos con el autor Hughes et al (2000):

2.2.1.6. Dimensién ventas: Indicador planeacion.

La planeacién implica ordenar los recursos actuales de la organizacion para adaptarlos a
un futuro deseado, con el fin de lograrlo, se controlan los acontecimientos que pueden
transformarse y se adaptan los que no puedan ser controlados, con la experiencia y sabiduria que
pueda aportar el recurso humano y al lider que sea asignado a las actividades de planeacion.

2.2.1.7. Dimensién ventas: Indicador organizacion.

La organizacién combina las acciones que se establecen para lograr los objetivos
especificos. Dentro de las actividades que corresponden, en la organizacion se definiran los
departamentos, el grado de autoridad que se asigna al personal y el perfil del puesto de cada
individuo.

2.2.1.8. Dimension ventas: Indicador reclutamiento.

Las actividades de reclutamiento se basan especificamente en seleccionar a las personas

calificadas para cada uno de los puestos de la organizacion identificando el perfil y potencial
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adecuado, considerando en el proceso la capacitacion y el desarrollo de los individuos y del
equipo.

2.2.1.9. Dimension ventas: Indicador direccion.

Las actividades de direccion toman la responsabilidad de guiar a las personas para
realizar las acciones que se establecen como metas deseadas por la empresa, este proceso incluye
motivar, coordinar, delegar, manejar el cambio y el conflicto interno.

2.2.1.10. Dimension ventas: Indicador control.

Las actividades de control responden a un sistema de evaluacion que asegura el avance
hacia los objetivos. Como resultado, las actividades de control pueden indicar si los objetivos
fueron realistas y ajustarlos de acuerdo a los criterios actuales.

2.2.1.11. Dimension relacion con clientes: Indicador captacion de clientes.

Mesén (como se citd en Narrea et. al., 2020) sefiala que el proceso de captacion de
clientes aborda el desarrollo, atraccion, retencion y mantenimiento de las relaciones con los
clientes. El eje central de la captacion es la creacion de clientes leales, por lo tanto, las empresas
deben derivar todos sus esfuerzos en afianzar los lazos con sus clientes y conseguir su
recomendacion.

2.2.1.12. Dimension relacion con clientes: Indicador fidelizacion de clientes.

Segun Pierrend (2020) toda accion dirigida a mantener relaciones estables y permanentes
con el cliente a lo largo del tiempo se entiende como fidelizacion. El objetivo es generar
sentimientos positivos hacia la organizacion que lo impulse a la recompra y a fidelizarlos.

2.2.2. Variable dependiente: marketing mix

2.2.2.1. Dimensién producto.

Kotler y Keller (2016) sefialan que el producto es cualquier cosa u objeto que demanda el
cliente final y a su vez, satisface un deseo o0 una necesidad, es dirigida a un mercado o publico
objetivo y también pueden ser servicios, experiencias, lugares, personas, eventos,
organizaciones, propiedades, informacion e ideas.

2.2.2.2. Dimensién precio.

La cantidad necesaria y dispuesta a pagar, se denomina precio. Para AMA (2017) existe
un vinculo justo y formal entre el precio y la cantidad de bienes y servicios que son adquiridos.
El precio esta sujeto a descuentos, bonos, promociones o condiciones de crédito que implican

elaborar estrategias competitivas.
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2.2.2.3. Dimension plaza.

Para Armstrong y Kotler (2017) la plaza determina todas las acciones que permiten que el
producto esté al alcance del mercado meta.

Segun Morales (citado en Saldarriaga et. al., 2018) es la variable que facilita el acceso al
comprador, con la responsabilidad por parte de la empresa manejar eficazmente los recursos con
la finalidad, que antes, durante y después del proceso, el producto llegue en buen estado, en el
momento, condiciones y cantidad que el consumidor final necesite.

2.2.2.4. Dimensién promocion.

Armstrong y Kotler (2017) afirman que la promocion, son todas aquellas acciones que
comunican los méritos y beneficios del producto y sugieren la compra a los clientes meta.

Para Valls (2014) la promocion responde a un conjunto de actividades y herramientas que
permiten el fluido de mensajes, marcas, ideas, productos e informacién entre la organizacion de
manera interna y externa.

2.2.2.5. Dimension producto: Indicador atributos y beneficios.

Los atributos responden a las caracteristicas que lo conforman y que afiaden usabilidad y
valor al consumidor satisfaciendo sus necesidades. Existen tres enfoques posibles para clasificar
los atributos (Godas, 2006):

e Segun la naturaleza: tangible o intangible y grado de subjetividad.

e Segun la utilidad: clasificandose segun su funcionalidad, identificativos (marca) y
estéticos (disefio).

e Segun su caracter diferenciador: identificando si el producto presenta un atributo
genérico, esperado 0 complementarios.

Portugal (2014) sefiala que se definen los beneficios del producto en base a los atributos
como la calidad, estilo, caracteristicas o disefio, y a la vez, los beneficios soportan su crecimiento
dentro del ciclo de vida del producto.

2.2.2.6. Dimension producto: Indicador calidad.

Es aquel efecto positivo que se presenta en la percepcion del cliente y obtiene un juicio
basado en elementos extrinsecos e intrinsecos, Portugal (2014) sefiala que el desempefio del
producto o servicio es influenciado por la calidad, la cual esta relacionada con el valor para el
cliente y el nivel de satisfaccion. Se desenvuelve bajo dos dimensiones: consistencia y nivel.

Los siguientes indicadores son definidos con el autor Valls (2014):
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2.2.2.7. Dimension precio: Indicador fijacion de precios.

Fijar precios es la estrategia 0 método que son utilizadas por la empresa y se enfoca en

diferentes funciones, en base al costo, a la demanda, a la competencia y al valor. Existen criterios

que logran la efectividad en el proceso metodoldgico para la fijacion del precio, como la

capacidad de la empresa y la ventaja competitiva, el conocimiento de la estructura de coste y

empresarial, el conocimiento de los competidores, la gestion de precios en la practica, a atencién

al precio en funcion al ciclo de vida y la maximizacion de la rentabilidad. Ayudara

significativamente a la estrategia de fijacion de precios, las estrategias intensivas como la

diferenciacion, la eficiencia en costes o una combinacién de ambas.

2.2.2.9. Dimension plaza: Indicador tipo de plaza.

Existen diversas opciones que aplican las empresas para hacer llegar sus productos al

consumidor, se sefialan las siguientes opciones:

Venta directa del fabricante: sin emplear intermediarios, sin utilizacion de tiendas fisicas
utilizando opciones como paginas web o plataformas donde existe conexion directa entre
el producto y el cliente evitando el contrato con distribuidores externos.

Sistemas de distribucion integrados: utilizando tiendas propias.

Canales de distribucion ajenos: utilizando la distribucion a través de minoristas o
mayoristas, que no implican propiedad o uso exclusivo.

2.2.2.10. Dimension plaza: Indicador cobertura.

Las estrategias de cobertura de mercado pueden dividirse en exclusiva, selectiva e

intensiva:

Intensiva: cuando se opera a través del mayor nimero de puntos de ventas posibles o de
exhibicion.

Selectiva: cuando la comercializacion se lleva a cabo a través de unos pocos canales
permitiendo un ingreso mesurado a los mercados y a los segmentos de particular interes
del mercado.

Exclusiva: cuando el derecho de exponer y vender un bien es Unico, con delimitaciones
geograficas, pocos distribuidores y con la abstencion de vender productos de la

competencia.
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2.2.2.11. Dimension promocion: Indicador publicidad.

Vilddsola (2017) indica que la publicidad ayuda a crear conciencia de marca y fortalece
actitudes hacia un producto o servicio, el disefio de su estrategia debe cumplir objetivos
publicitarios que incluyan metas de posicionamiento, refiriéndose a la marca y a su conocimiento
en bases a generar un clima positivo para las ventas, estimular la demanda derivada, apoyo de
fuerza de ventas, entre otros. Y cumplir objetivos de accidn concretando ventas y atrayendo
prospectos de ventas.

2.2.2.12. Dimension promocion: Indicador venta personal.

Segun Portugal (2014) la venta personal forma parte de la combinacion de instrumentos
en la mezcla promocional, y la define como aquella presentacién individual que utiliza a la
fuerza de ventas con el objetivo de consolidar y de desarrollar relaciones con los clientes.

Vilddsola (2017) menciona que la venta personal constituye un método de carécter
impersonal pero su principal ventaja es su adaptacion a las necesidades, caracteristicas y
personalidad del comprador. En este método se obliga a los representantes de ventas a una
capacitacion y entrenamiento permanente considerando que el proceso de venta es complejo y

meditado en caso de empresas business to business.
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Capitulo I11: Aplicacion Profesional

3.1 Contexto laboral situacional

El anélisis interno y externo de la organizacion nos permite detectar las fortalezas y

oportunidades que permitan determinar la postura estratégica deseada de la empresa o de sus

unidades de negocio. Es importante este analisis porque permite identificar los recursos con los

que cuenta la empresa y las capacidades especificas que posee para utilizar de manera eficaz los

recursos con los que cuenta la organizacion. Asi mismo, identificar las oportunidades permiten

encontrar las posibilidades que tiene la organizacion para reorientar su mercado, corregir el

rumbo de la empresa, ganar en percepcion de marca, obtener mayor posicionamiento, entre otros.

La entidad donde se labora Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L. cuenta con diversas

fortalezas y oportunidades y las mas importantes son detalladas a contituacion:

1. Fortalezas

Personal altamente calificado. Profesionales que cuentan con el grado universitario
completo en ingenieria mecanica o ingenieria de materiales con formacion
complementaria en seguridad industrial, magisteres en ciencias de la ingenieria, que
laboran como consultores externos. Especialistas en inspeccion en END con nivel
certificado y registrado en ASNT NDT desde Nivel | hasta Nivel 111 en métodos
aplicados VT, UT, MT, PT. El equipo humano cuenta con experiencia en la industria
metalmecanica con mas de 10 afios de experiencia en la prestacion de servicios.

Alcance competitivo con empresas de servicio END en la region. En la ciudad de
Arequipa se distinguen competidores dentro de las actividades economicas de ensayos y
analisis técnicos, fabricacién de productos metalicos para uso estructural y otros tipos de
venta al por menor (ferreterias). Sin embargo, se diferencian en su mayoria por su escaso
tiempo de permanencia en el mercado local, utilizar una estrategia de bajos precios y
diversificar sus servicios en las diferentes actividades econdmicas ya mencionadas,
debido a la falta de personal calificado en Nivel 111 ASNT para el servicio en END.
Equipos propios de alta calidad. Ante la necesidad del mercado de una atencion
inmediata y la falta de equipamiento con respecto a los servicios de ensayos analiticos, la
empresa cuenta con un equipo de detector de fallas por ultrasonido, una lampara de luz

UV y un yugo magnético. Estos equipos importados de Estados Unidos y China podran
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responder inmediatamente las necesidades del cliente potencial en los servicios de
inspecciones no destructivas, sin la necesidad de acudir al alquiler y gracias a ello no
elevar los precios finales al elaborar las cotizaciones.

Capacidad financiera y crediticia para afrontar los costos que generen las estrategias a
largo plazo, que incluyen desde la compra de nuevos equipos, la contratacion de
inspectores externos Nivel I11 ASNT, la creacion de planes de marketing y la
implementacion de un plan de gestion comercial. Con la finalidad de posicionar la marca
en el mercado industrial y mineria, diferenciandose de las estrategias poco competitivas

que se presentan en el sector.

2. Ambiente Laboral

Con la finalidad de analizar el ambiente laboral en donde se desenvuelve el colaborador y

lo factores que influyen en su desempefio, se describe para los actuales niveles organizativos de

la empresa: gerencia, administracion e inspectores calificados, de la empresa Soldadura

Materiales y Mantenimiento E.I.R.L. y se detallan a continuacion:

El puesto de trabajo administrativo es un espacio adecuado de manera temporal, equipado
con accesorios tecnologicos, documentacion y muebles de oficina que aseguran las
condiciones favorables de trabajo. En cuanto al puesto de trabajo asignado a los
inspectores calificados, la oficina cuenta con los equipos técnicos utilizados para cada
tipo de ensayo. Sin embargo, se debe especificar que los inspectores calificados
comparten su estadia laboral en las diferentes zonas asignadas por nuestros clientes
potenciales, en donde por contrato se garantiza su comodidad, seguridad y alimentacion.
La organizacidn en la parte administrativa, puede clasificarse de tipo normal, libre de
contaminacion o factores peligrosos y nocivos que puedan hacer dafio al equipo de
inspectores o clientes potenciales que visiten a la empresa. En conclusion y por el
momento no existen factores de riesgo dentro del espacio fisico.

Dentro de los factores ergondmicos, el area de trabajo cumple con las disposiciones
correctas en monitores, luces, posturas y asiento para el colaborador, ademas se realizan
pausas activas que permiten al colaborador cambiar de posicion y evitar dolores
musculares.

El conjunto de operaciones o tareas realizadas por los trabajadores se cumplen de forma

remunerada cumpliendo un contrato de trabajo y horas establecidas y sin excepcion de
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remuneracion, también aquellas actividades que se realizan como parte de su formacion
integral en cursos de calificacion o recalificacion donde la empresa asume los costos y
gastos relacionados con cualquier traslado, movilidad u viaticos.

La toma de decisiones administrativas, tanto para la gestion comercial y financiera son
simples y se encuentran apoyadas en procedimientos o normas y politicas. Por otro lado,
la toma de decisiones del inspector calificado requiere complejidad producto de juicio
propio de los diferentes trabajos que presentan algn aspecto nuevo y cuya solucion exige
analizar entre el conjunto de cosas aprendidas y experiencias anteriores. Ambas tomas de
decisiones tienen el soporte y respaldo de la gerencia donde la comunicacion fluye

positivamente con la intencion de mejorar la calidad de servicio que se ofrece.

3. Condiciones de trabajo

Se describen a continuacion los factores que forman parte de las condiciones laborales

que a su vez estdn muy relacionados con el bienestar del colaborador y la satisfaccion de la

empresa con las actividades acordadas:

El escenario de trabajo es administrativo, donde se cumplen las funciones en relacion a
las actividades financieras y comerciales, ademas de acciones que la gerencia demande, y
por el momento se brinda apoyo y soporte a los inspectores calificados en sus
requerimientos, ante los proyectos asignados.

El grado de accidentabilidad es bajo, sin embargo, la empresa aplica los articulos de
proteccion necesarios en caso exista manipulacion de equipo detector de fallas para su
exhibicion, como casco, lentes de proteccion, guantes de acero.

En cuanto a los riesgos de accidentes son significativos y aplicables al seguro
complementario de trabajo de riesgo (SCTR), cubriendo los eventos dentro y fuera de la
ubicacion formal de la oficina. Con la finalidad de conocer los riesgos en el area de
trabajo, el colaborador administrativo y los inspectores deben cumplir al menos cuatro
horas de capacitacion, dictadas por una empresa externa.

Es deseable contar con licencia de conducir tipo Al, con la finalidad que el colaborador
se mantenga atento a las coordinaciones que involucren los servicios ofrecidos u otros.
Los gastos de movilidad son asumidos por la empresa con un limite de facturacion no

mayor a trescientos soles mensuales.
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La disponibilidad para viajar es inmediata y abierta a cualquier zona del pais con
pretension de estadia por supervision en mina, asignacion de inspectores, venta o alquiler
de equipos. El contratista asume en su totalidad los gastos de alimentacion y brinda
hospedaje.

El horario laboral describe los turnos de trabajo a tiempo completo de ocho horas diarias,
con pausa de una hora para el consumo de alimentos y de media hora como receso antes
de las seis de la tarde.

El salario combina la remuneracion que supera el minimo vital acorde a la banda salarial
del mercado en general, aplicandose beneficios, bonos por cierre de ventas, seguro de
vida ley con afiliacion a entidades prestadora de salud cubierto al noventa por ciento,

pago de escolaridad, asi como dos gratificaciones anuales.

4. Impacto en las condiciones de trabajo

En el tiempo de constituida que lleva la empresa no se ha detectado variaciones

significativas en la produccion y el clima laboral de la empresa, por lo tanto, el impacto en las

condiciones de trabajo has mantenido un equilibrio en cuanto a la satisfaccion de las condiciones

fisicas y la coordinacion y comunicacion que generen sugerencias o cambios por parte del

colaborador, siendo ésta Ultima realizada de manera bidireccional.

El escenario de trabajo administrativo, ha mostrado comodidad, accesibilidad y alcance,
lo que sugiere que el colaborador y a la gerencia que existe fluidez en la coordinacion con
las empresas contratistas. Sin embargo, el apoyo y soporte a los inspectores calificados
requiere una supervision del mismo nivel, con la finalidad de evitar los sesgos en la
comunicacion y respuesta inmediata del personal de primera linea.

El grado de accidentabilidad bajo, sin embargo, merece una capacitacion constante en el
uso de los equipos de proteccion personal (EPP) que se realiza de manera anual en
especial para los colaboradores e inspectores de nuevo ingreso.

Los riesgos de accidentes significativos, requieren de un proceso de induccién de los
contratistas y de la misma empresa, siendo éste un proceso obligatorio que brinda
confianza para el ingreso del colaborador en cualquier zona de riesgo. A pesar de lo
mencionado, aln no existe un plan anual de capacitacion y los trabajadores pocas veces y
en su totalidad cumplen con las horas de capacitacion obligatorias, lo que dificulta su

asignacion a nuevos proyectos.
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El permiso para conducir tipo Al, requiere preparacion y prudencia del colaborador que
asume la responsabilidad de resguardar documentacion, efectivo o valores al momento de
realizar trmites administrativos. Debido a las grandes distancias que se recorren
diariamente entre la oficina principal y la zona industrial donde se ubican los clientes
potenciales, es necesario reevaluar el gasto mensual asignado al vehiculo de la empresa,
el cual no cubre por completo los costos de kilometraje recorridos.

La disponibilidad para viajar motiva al colaborador a asumir responsabilidades de
supervision y control.

El horario laboral es aceptable y en caso de cubrir una necesidad personal es conversable,
por lo que el trabajador administrativo cuenta con el apoyo de gerencia en situaciones
prioritarias como permisos por salud, fallecimiento de algun familiar, emergencia
médica, entre otros.

El salario y el salario emocional tienen un nivel normal, se adecua a las condiciones de
mercado Y se acepta que, durante la restructuracion del organigramay el disefio de
estrategias para impulsar a la empresa al mercado, los bonos seran acorde a los ingresos

de cuentas potenciales.

3.2 Descripcidn de las actividades realizadas por el bachiller

Las descripciones de las actividades realizadas por el bachiller se basan en las

responsabilidades administrativas que tiene como base el manejo de informacion confidencial, y

manejo de contactos internos y externos debido al cargo de nivel profesional de alta complejidad.

Se detallan las funciones principales del puesto de administrador, en cuanto a la gestion

administrativa y comercial realizadas por el bachiller:

1.

2
3
4.
5
6
7

Elaborar y controlar los estados financieros de la empresa.

Cobrar facturas y administrar el flujo de caja.

Revisar y organizar las ordenes de servicio asignadas a la empresa.

Elaborar los reportes, informes y célculos administrativos solicitados por gerencia.
Preparar y organizar las actividades asignadas a los inspectores.

Disefiar las estrategias de ventas.

Apoyar en el proceso de importacion de equipos.

Con la finalidad de describir mejor las actividades realizadas por el bachiller, a

continuacion, se presentan las siguientes tablas:
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Funcion Contexto
Lugar: Apartirde:  Conayuda Soloo  Apoyaa:
de: en
equipo:

1. Elaborary En las oficinas  Levantamiento Contador  Solo. Gerencia.
controlar los administrativas. de datos externo.
estados financieros y
financieros de declaraciones
la empresa. mensuales

ante la
SUNAT.

2. Cobrar En las oficinas Ingreso de Ninguno.  Solo. Gerencia.
facturas y administrativas  érdenes de
administrar el y a través de servicioy
flujo de caja. correo pago a

electronico. personal.

3. Revisary En oficinas Ingreso de Inspector  En Gerenciae
organizar las administrativas  efectivo a calificado.  equipo. inspector
6rdenes de y planta de cuenta calificado.
servicio trabajo de corriente de la
asignadasala  cliente empresa.
empresa. potencial.

4. Elaborar los En las oficinas  Declaracion Gerencia, En Gerencia.
reportes, administrativas. mensual o a contador equipo.
informes y pedido de externo.
célculos gerencia.
administrativo
s solicitados
por gerencia.

5. Preparary Planta de Inicio de Inspector  En Gerenciae
organizar las trabajo cronogramade calificado. equipo. inspector
actividades asignada por actividades. calificado.
asignadasalos cliente
inspectores. potencial.

6. Diseriar las En oficinas Inicios de cada Gerenciae En Gerencia e
estrategiasde  administrativas. mes. inspectores equipo. inspectores
ventas. calificados calificados.

7. Apoyar en el En oficinas Solicitud de Gerencia.  En Gerencia.
proceso de administrativas. cliente. equipo.
importacion de
equipos.

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).
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Tabla 2
Tareas relacionadas con las funciones
Funcién Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4

1. Elaborary Analizar la Elaborar Controlar la Correccion de
controlar los situacion prondsticos y elaboracion errores o
estados financierade  simulaciones del balance desviaciones
financieros de  la empresa. financieras. general, financieras en
la empresa. estado de tiempo real.

resultados y
flujo de
efectivo.

2. Cobrar facturas Conocer e Informar a Elaborar y Cancelar viaticos
y administrar el informar de gerencia los controlar el 0 pagos menores
flujo de caja. formarapida  saldos del registro de correspondientes

la liquidez de  periodo parala ingresosy al servicio.
la empresa. toma de gastos.
decisiones.

3. Revisary Enviar las Controlar el Asignar la Supervisar las
organizar las cotizaciones ingreso de cantidad de actividades y
Ordenes de de servicios Ordenes de inspectores cumplimiento del
servicio segun el compra calificados cronograma de
asignadas a la requerimiento  colocandolas segun el tipo  cada inspector
empresa. de laempresa enel de servicio. calificado

cronograma de
Servicio.

4. Elaborar los Presentar Elaborar Preparar el Calcular la
reportes, resuimenes de  informes de detalle de proyeccion de
informes y ventas de estados de captacion de  los costos
calculos forma ganancias y nuevos mensuales.
administrativos  mensual. pérdidas. clientes.
solicitados por
gerencia.

5. Preparary Acompariaral Brindar la Monitorear Acompaiiar en la
organizar las inspector documentacion  las elaboracion de
actividades calificadoen  necesariapara actividadesy informes finales
asignadasalos el procesode el desempefio el por proyectos.
inspectores. ingreso a laboral (SCTR, cumplimiento

planta. seguro ley) de fechas.

(Continua).
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Funcidn Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
6. Disefiar las Distribuir la Definir e Determinarlos  Planificar el
estrategias  cartera de implementar los  objetivos y sistema de pago
de ventas.  clientes: cuentas criterios de métodos de de comisiones,
por cerrar, en cuotas de carga de la bonos e
proceso y ventas: por fuerza de incentivos
cotizaciones. volumen, por ventas. monetarios.
actividades o
por criterios
financieros.
7. Disefiar las Evaluar las Coordinar conel Enviar el Mantener
estrategias  alternativas en agente aduanero informe contacto
de ventas.  cotizacionesde  solicitando la detalladodela  permanente con
los diferentes pre liquidacion  valuaciéndela  proveedor desde
proveedores. de la importacion a el embarque

importacion.

gerencia.

hasta el ingreso
de la
importacion.

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 3

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 1: elaborar

y controlar los estados financieros de la empresa

Funcién 1. Elaborar y controlar los estados financieros de la empresa

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales Documentacion  Estado de Balance general, Informesy
tributaria. resultados. estado de alertas en tiempo
Declaraciones resultados y real
mensuales. flujo de efectivo.
Herramientas Plataforma Archivo excel Archivo excely  Correo
SUNAT archivo electrdnico,
compartido con  llamada
contador externo  telefdnica
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).
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Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 2: cobrar

facturas y administrar el flujo de caja

Funcidn 2. Cobrar facturas y administrar el flujo de caja

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales Estado de flujo Informe de Registro de Facturas y/o
de caja, cuenta saldos. ingresos y boletas de
corriente. gastos. compra (gastos)

Herramientas

Plataforma web

Archivo excel,

Archivo excel

Correo

bancaria correo electrénico
electronico institucional
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla b

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 3: revisary

organizar las 6rdenes de servicio asignadas a la empresa

Funcion 3. Revisar y organizar las érdenes de servicio asignadas a la empresa

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales Plantilla de Carpeta de Carpeta de SCTR para
cotizacién cotizaciones, calificacion de ingreso a planta,
general en diagrama de inspectores Ilamada
dolares. Gantt. segun telefénica.
requerimiento
Herramientas Correo Archivo excel Archivo excel Empresa de
electronico seguros
institucional
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).
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Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 4: elaborar

los reportes, informes y calculos administrativos solicitados por gerencia

Funcidn 4. Elaborar los reportes, informes y calculos administrativos solicitados por gerencia

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales Documentacion.  Estados de Empresas Documentos
Historico de ganancias y certificadoras contabilidad.
ventas e pérdidas. Nivel I-11-111
informes finales ASNT
por inspector.
Herramientas Carpetas, Archivos excel Base de datos Contador
archivo proveedores externo
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 7

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 5: preparar

y organizar las actividades asignadas a los inspectores

Funcién 5. Planificar e inspeccionar las actividades asignadas a los inspectores

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales SCTR, permiso  SCTR Diagrama de Lista de
de ingreso de Gantt proyectos,
personal informes
preliminares
Herramientas Correo Correo Archivos excel Carpetas,
electronico electronico archivos
Equipo Computadora, Contrato de Computadora Computadora
contrato de aseguradora
aseguradora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L (2022).
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Tabla 8
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 6: disefiar

las estrategias de ventas

Funcidn 6. Disefiar las estrategias de ventas

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4

Materiales Archivos, Analisis base de  Histdrico de Histdrico de

documentaciony datos ventas ventas

base de datos.
Herramientas Archivos excel Archivos excel Archivos excel Archivos excel
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica
accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 9
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 7: apoyar en el

proceso de importacion de equipos

Funcion 7. Apoyar en el proceso de importacion de equipos

Tareal Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Materiales Presentacionde ~ Preliquidacion  Valuacion Llamada
proveedores de importacion telefdnica,
correo
electrénico
Herramientas Correo Correo Correo Correo
electronico electrénico electrénico electronico
Equipo Computadora Computadora Computadora Computadora
Riesgos de No aplica No aplica No aplica No aplica

accidentes
provocados por:

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).



53

Tabla 10
Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcién 1: elaborar y controlar

los estados financieros de la empresa

Tarea Principios fundamentales Técnicas especializadas de
trabajo

Analizar la situacion Conocimiento de los estados  Finanzas
financiera de la empresa financieros
Elaborar prondsticos y Interpretacion de los estados ~ Finanzas
simulaciones financieras financieros
Controlar la elaboracion del ~ Supervision de la fiabilidad Finanzas
balance general, estado de de los datos del balance
resultados y flujo de efectivo
Correccién de errores 0 Aplicacion de conocimientos ~ Finanzas
desviaciones financieras en financieros

tiempo real

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 11
Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcion 2: cobrar facturas y
administrar el flujo de caja

Tarea Principios fundamentales Técnicas especializadas de
trabajo

Conocer e informar de forma  Conocimiento y medicion del  Ratio de liquidez
rapida la liquidez de la riesgo de liquidez
empresa
Informar a gerencia los saldos  Transparenciaen la Generar la informacion
del periodo para la toma de informacion
decisiones
Elaborar y controlar el registro  Transparencia en la Digitalizar el registro
de ingresos y gastos informacién
Cancelar viaticos o pagos Basarse en la documentacién  No aplica
menores correspondientes al presentada a nombre de la
servicio empresa

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.1.R.L (2022).
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Tabla 12
Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcién 3: revisar y organizar las

ordenes de servicio asignadas a la empresa

Tarea Principios fundamentales Técnicas especializadas de
trabajo
Enviar las cotizaciones de Elaboracion y optimizacion Digitalizar los costos y
servicios segun el de las cotizaciones precios
requerimiento de la empresa
Controlar el ingreso de Orden de priorizacion de Base de datos de cotizaciones
6rdenes de compra servicios

colocandolas en el
cronograma de servicio

Asignar la cantidad de Reclutamiento y verificacion ~ Definicion de perfil de puesto
inspectores calificados segun  del curriculum vitae
el tipo de servicio

Supervision de actividadesy ~ Conocimiento de las Ensayos analiticos
cumplimiento de cronograma  especialidades de cada
de cada inspector calificado inspector calificado

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 13
Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcion 4: elaborar los reportes,

informes y calculos administrativos solicitados por gerencia

Tarea Principios fundamentales Técnicas especializadas de
trabajo
Presentar resimenes de Creacion de reporte de ventas  Datos maestros de ventas

ventas de forma mensual

Elaborar informes de estados Conocimiento de estados de Generar el cuadro de estados

de ganancias y pérdidas ganancias y pérdidas de ganancias y perdidas
Preparar el detalle de Planificacion de estrategias de  Estudio de mercado
captacién de nuevos clientes  captacién

Calcular la proyeccion de los  Conocimiento de los costos Generar el histérico de costos

costos mensuales

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.1.R.L (2022).
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Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcién 5: preparar y organizar

las actividades asignadas a los inspectores

Tarea Principios fundamentales Técnicas especializadas de
trabajo
Acompanar al inspector Se muestra la documentacion ~ No aplica
calificado en el proceso de requerida
ingreso a planta
Brindar la documentacién Conocimiento de seguros No aplica

necesaria para el desempefio
laboral (SCTR, seguro ley)

Monitorear las actividades y
el cumplimiento de fechas.

Clasificacion de prioridades

Diagrama de Gantt

Acompafiar en la elaboracion

de informes finales por
proyectos

Disefio de la documentacion
solicitada por el cliente

No aplica

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).

Tabla 15

Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcién 6: disefiar las estrategias

de ventas

Tarea

Principios fundamentales

Técnicas especializadas de
trabajo

Distribucioén de la cartera de
clientes: cuentas por cerrar,
en proceso y cotizaciones

Gestion de los porcentajes de
cada cartera

Basado en el diagrama de
Pareto

Definir e implementar los
criterios de cuotas de ventas:
por volumen, por actividades
0 por criterios financieros

Disefio de la cuota de ventas
en base a los objetivos

Plan comercial

Determinar los objetivos y Definicion de la cantidad de No aplica
métodos de carga de la inspectores

fuerza de ventas

Planificar el sistema de pago  Elaboracion del sistema de No aplica

de comisiones, bonos e
incentivos monetarios

pagos

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).
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Principios y técnicas requeridas para realizar las tareas de la funcién 7: apoyar en el proceso

de importacion de equipos

Tarea

Principios fundamentales

Técnicas especializadas de
trabajo

Evaluar las alternativas en
cotizaciones de los diferentes
proveedores

Conocimiento de los criterios
de evaluacion

Generar la matriz de
evaluacion de proveedores

Coordinar con el agente
aduanero solicitando la pre
liquidacion de la importacion

Solicitud de pre liquidacion

Puntuacion del proveedor
Reportes de aceptacion y no
aceptacion

Enviar el informe detallado
de la valuacién de la
importacion a gerencia

Clasificacion de proveedores
segun criterios de evaluacion

Reportes y documentacion de
proveedor

Mantener contacto
permanente con proveedor
desde el embarque hasta el
ingreso de la importacion

Se incentiva el contacto
inicial y final con el
proveedor

Comunicacion fluida

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).



57

Capitulo 1V: Aplicacion Préctica

4.1 Desarrollo préactico de las contribuciones planteadas por el bachiller en la empresa

En éste capitulo, se presentan las contribuciones planteadas por el bachiller en la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Peru, 2022. Por lo tanto, se
desarrollaran aspectos tales como: sintesis de la realidad problematica; problemas, hipotesis y
objetivos; importancia para la empresa de la solucion del problema; y propuesta de solucion del
problema.

4.1.1. Sintesis de la realidad problematica

Con la finalidad de sintetizar la realidad problematica en donde se desenvuelve la
empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., y hallar la solucion a los problemas
que puede enfrentar en el macro y micro ambiente de la estructura empresarial y entorno
competitivo, se especifica la actividad econdmica en la cual se desarrolla con el propdsito de
analizar el crecimiento del sector y el potencial de creacion de empresa; se explican los vacios en
cuanto la gestion comercial y se exponen las estrategias operativas en base al marketing mix que
aun no han sido definidas.

Segun la cuarta revision de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades economicas (CI1U Rev,4) (INEI, 2022) y al haber especificado en capitulos
anteriores la participacion, en cuanto a especializacion de la organizacién, en los sectores del
cual es parte de la cadena de suministros, principalmente en el rubro de mineria, construccion,
manufactura y metalmecénica; la actividad econémica donde se desenvuelve la empresa se

detalla a continuacion:

Tabla 17

Estructura empresarial segun actividad economica: empresa de servicios

Actividad econdmica Servicios prestados a empresas

Seccion M — Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Division Actividades de arquitectura e ingenieria; ensayos y analisis técnicos
Grupo Ensayos y analisis técnicos

(Continua)
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Clase Ensayos y analisis técnicos

Realizacion de ensayos fisicos, quimicos y otros ensayos analiticos de todo tipo
de materiales y productos: ensayos acusticos y vibraciones; andlisis de la
composicion y pureza de minerales; ensayos para determinar las propiedades
fisicas y el rendimiento de materiales o de maquinaria completa; certificacion de
productos como vehiculos automotores; inspecciones periddicas de seguridad,
entre otros.

Descripcion

Nota. Tomado de Clasificacion Industrial Internacional Uniforme. Actividades econémicas
(2022).

En el 111 trimestre de 2022, el Producto Bruto Interno (PBI) con respecto a la actividad
econdmica servicio prestado a empresas crecié un 2.8% Yy la cantidad de altas de empresas
presentd una variacion positiva de un 4.4% con respecto al afio 2021, la contribucion de las
actividades profesionales, cientificas y técnicas disminuyeron en -0.2%. Al mismo tiempo, la
actividad econdmica, se posiciona en setiembre del 2022, como la tercera actividad con una
cantidad significativa de altas de empresas en un 9.3%, después de las actividades de comercio al
por mayor, otros servicios y comercio al por menor (INEI, 2022).

Con la baja representatividad porcentual que se manifiesta en la creacion de empresas de
la actividad econdmica, es desafiante el reto que tiene la organizacion para no pertenecer al 7.6%
del sector con bajas o cierre de empresas. En otras palabras, constituir una empresa dedicada al
grupo de ensayos y andlisis técnicos dentro de la actividad econémica mencionada aln no se
manifiesta en un coherente estudio y deteccion de oportunidades de mercado que permitan
establecer la estrategia comercial para definir una ventaja competitiva sostenible que permita a la
organizacion orientarse al mercado, evitando asi que la empresa se retraiga o abandone. La Unica
forma de hacerlo es a través de la informacion acerca de los clientes y competidores actuales y
potenciales, lo que traera como resultante una mejor comprension, creacion, seleccion, puesta en
marcha y ajustes de las estrategias definidas.

El canal de comunicacion perfecto entre la compafiia y los clientes se ve reflejado en la
gestion comercial, con la finalidad de disefiar los correctos lineamientos que permitan cumplir
los objetivos financieros de la empresa. Asi mismo, las ventajas de una buena gestion en el
departamento de ventas ayudaran a que la empresa obtenga mejores resultados en productividad,

estrategia de costos, ingresos gracias a las diferentes unidades de negocio, participacion de
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mercado, recordacion de marca e incluso la satisfaccion del cliente. La empresa carece de una
planificacidn en la gestién comercial al no haberse definido por completo tres aspectos
principales: el anlisis de la situacion interna y externa, los objetivos comerciales dentro de un
intervalo de tiempo y la formulacion de estrategias para su implementacion y control. Esta
carencia también se ve reflejada en la falta de liderazgo ante la toma de decisiones comerciales,
debido a que la responsabilidad del equipo y el seguimiento de las metas de venta, recaen en la
direccion administrativa, la cual adolece del expertis técnico especializado para la negociacion,
términos, certificaciones y servicio post venta, que el mercado B2B demande. Con ello, se
evidencia la necesidad de la empresa en contratar inspectores especializados en los niveles de
supervision, especialista o la combinacion de ambos.

Las formulaciones estratégicas de marketing deben formar parte de la planificacion
comercial, en especial de forma anticipada a la creacion o inicio de la empresa, con el objetivo
de utilizar y asignar los recursos disponibles y enfocarlos en brindar estabilidad. Soldadura
Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., ain no ha disefiado la propuesta operativa con la cual
desea que su producto, precio, promocion y plaza sean conocidos, competitivos y se
desenvuelvan eficientemente en la actividad econémica de ensayos y analisis técnicos. La
competencia actual, en el mercado local (sur) presenta actividades adicionales a la mencionada,
por lo que se puede entender que no existe un enfoque exclusivo en ninguna actividad y
diversifican sus servicios sin encontrar especialidad en cada unidad de negocio. De la misma
manera, se entiende que dichas empresas compiten sin un proceso comercial definido, generando
ingresos inmediatos con precios no escalables y sin un servicio post venta calificado. Soldadura
Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., tiene la oportunidad de diferenciarse de su competencia y
ganar participacion de mercado utilizando las estrategias del marketing mix, debido a que tienen
una sola linea de especializacion en todos sus servicios. Ademas, podriamos afiadir que la
presencia digital para la creacion o inicio de la empresa reflejaria la intencion inmediata de tener
mayor cobertura de mercado, por lo que seréa necesario delimitar también la participacion digital,
disefiar un embudo de ventas y responder activamente a través de los canales digitales.

La realidad problematica que presenta la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento
E.I.LR.L., inicia en la creacion de la empresa, la cual ha desarrollado sus actividades econdémicas
en base a los recursos inmediatos obtenidos, sin asignar un equipo gerencial, un organigrama

organizacional, estrategias comerciales y sin un analisis de mercado coherente al segmento y los
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servicios que desea ofrecer, poniendo en riesgo la permanencia y escalabilidad de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., en el tiempo. Con la finalidad de conseguir una
oportunidad de mercado, la empresa debe definir sus estrategias operativas, preocupandose en las
caracteristicas del producto o servicio ofrecido, estableciendo el precio, definiendo el alcance de
la cobertura fisica o digital y planteando las estrategias de publicidad y promocién como apoyo a
la fuerza de ventas.

4.1.1.1. Debilidades y amenazas.

El andlisis interno y externo de la organizacion nos permite detectar las debilidades y
amenazas que determinan la postura estratégica deseada de la empresa o de sus unidades de
negocio. Es importante éste analisis porque las debilidades permiten reconocer aquellos recursos
o actividades donde se tiene poca eficiencia por parte de la organizacion y tomar las medidas
necesarias para subyugarlas. Asi mismo, las amenazas de una empresa permiten analizar
eficientemente el mercado para ver qué factores representan un peligro, como la competencia
directa o indirecta, la disminucion de la demanda del producto o servicio debido a las nuevas
tecnologias, los ajustes o regulaciones gubernamentales, entre otros. La entidad donde se labora
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L. cuenta con diversas debilidades y amenazas y las
mas importantes son detalladas a contituacion:

1. Debilidades.

o Falta de inspectores calificados desde Nivel I a Nivel I1l. Actualmente la empresa brinda
los servicios de certificacion, entrenamiento y calificacion en END con inspector
calificado NDT de nacionalidad ecuatoriana bajo la modalidad de subcontratacion que no
implica su exclusividad con la organizacion, su experiencia y trabajo puede ser
compartido con otras empresas. Asi mismo, para los servicios de inspecciones no
destructivas, es importante evaluar la contratacion de inspectores de soldadura calificados
y practicantes que cumplan los objetivos comerciales del préximo afio.

e Debilidad en la participacion por ser una empresa que recién ingresa al mercado. Los
afios de antiguedad de las empresas que brindan servicios en las especialidades de
ensayos analiticos es de 15 afios como maximo y distribuyen sus servicios en actividades
en arquitectura e ingenieria, y otros tipos de venta al por menor (ferreteria). Esta

diversificacién y la falta de un estudio del mercado para conocer las estrategias de
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ingreso, debilitan a la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L ante sus
competidores mas cercanos, evidenciando una falta de posicionamiento en el sector.

No existe una direccién comercial clara. Por lo tanto, no se han establecido metas y
objetivos que ayuden a impulsar cada servicio que se brinda, perdiendo oportunidad de
venta, la paralizacion de los equipos adquiridos para el desarrollo de los servicios, la falta
de crecimiento sostenido ante el inicio o reactivacion del sector y los proyectos privados
y publicos que se generen.

No se han definido las lineas estratégicas de la empresa basadas en los elementos del
marketing mix gque apoyen las decisiones que se definan en el plan comercial de la
empresa. Por lo tanto, ain no se definen las estrategias que deben utilizarse con relacién
al beneficio — costo de los bienes y servicios que se ofrece, la politica de precios o
estrategia que se necesita para competir en el mercado, la gestion en referencia a la
cobertura y ubicacion para la demostracion y soporte técnico, y la creatividad, eficiencia
y efectividad de la publicidad que permita a la empresa posicionar a la marca en el sector
industrial.

2. Amenazas.

Competencia reconocida en el mercado. La empresa se enfrenta a la competencia con
referencia a la actividad econdmica de ensayos y analisis técnicos con un tiempo de
presencia en el mercado de cinco a catorce afos; ofrecen sus servicios a contratistas
mineros que reparan componentes por soldadura, es decir, nos dirigimos al mismo sector
econdmico; en muchos de los servicios ofrecidos no cuentan con técnicos especializados,
sin embargo, abarcan los servicios basicos de inspeccion que no necesariamente necesita
un Nivel Ial 111 ASNT NDT, lo que implica que cumplen sus servicios en base a precios
bajos por no tener un nivel de certificacién aplicada.

Variaciones en el tipo de cambio. Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L., realiza
cotizaciones, cobros de facturas, pago a técnicos especialistas contratados e
importaciones en moneda extranjera, la variacion positiva en el tipo de cambio favorece
los precios de lista que se asignan a cada servicio, sin embargo, cuando la variacion es
negativa, los precios deben adecuarse al histérico de ventas y puede producir un
incremento en la cotizacion final del cliente. Se debe especificar que no es comun el

cambio de los precios por variacion de tipo de cambio, sin embargo, si afecta en aspectos
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e tributarios, como el pago de la declaracion o los depdsitos a la cuenta de detraccion, asi
como el pago de planilla y recibos por honorarios.

e Escases de nuevos proyectos en la industria metalmecanica y disminucion en la inversion
minera. La empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L., al involucrarse en la
cadena de suministros de los sectores metalmecanico y mineria, dependen de la demanda
de éstos sectores. Actualmente las empresas que permanecen en dichos sectores realizan
proyectos que tienen una antigiiedad especifica, como por ejemplo la ampliacion del
Aeropuerto Internacional Jorge Chavez y de proyectos mineros que ya se encuentran en
desarrollo. EI Banco Central de Reserva (BCR) espera que la inversion minera se retraiga
en un 3.7% para el afio 2022 y -16.3% para el afio 2023, en gran medida por la
culminacion de la obra en Quellaveco (Mineria & Energia, 2022).

e Altos riesgos de inversion. A pesar que la empresa ha demostrado contar con capacidad
financiera y crediticia para afrontar los gastos fijos y variables, las implementaciones de
las estrategias operativas pueden implicar una inversion significativa en cada elemento.
Por ejemplo, para el desarrollo de producto se necesitaria invertir en un equipo fuente
radiografica importado, que cubra los servicios de radiografia industrial. Los equipos se
valorizan en un intervalo de cinco mil a diez mil délares americanos, los cuales de
acuerdo a un plan financiero se tendria que analizar el periodo de recuperacion.

e Conflictos socio politicos a nivel nacional. La economia nacional y en especial en las
regiones del sur (Arequipa, Cusco, Apurimac, Huancavelica, Ayacucho, Moquegua,
Tacna, Puno) son afectadas por las paralizaciones y bloqueos originados por las
diferencias politicas de sectores gremiales y poblacion en general. Las regiones del sur
representan el 18% del PBI Nacional y Gnicamente el sector mineria concentra el 50.7%
de la cartera de proyectos del sector. Las paralizaciones afectan directa y principalmente
a la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., que mantiene contratos
dentro del proyecto Quellaveco en la ciudad de Moquegua (ElI Comercio, 2023).
4.1.1.2 Andlisis PESTLE.

1. Factores Politicos.
La inestabilidad politica por la que pasa el Peru es cronica, el sefior Pedro Castillo gana
las elecciones en el 2021 con un Congreso fragmentado y con el oficialismo gobernando en

minoria, las polémicas decisiones del expresidente y los escandalos de corrupcién hicieron que
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su popularidad disminuyera, haciendo que aumente la incertidumbre de la continuidad de su
gobierno. Castillo es el quinto presidente en cinco afios, llega a la palestra politica desde el 2017
al ser el lider de una huelga docente en varias regiones, ganando popularidad en el interior del
pais, sobre todo en zonas rurales, gana las elecciones en base a un discurso de reforma
constitucional y una mayor participacion del Estado en el mercado. Luego de ocho meses de
gobierno, Castillo se enfrent6 a una crisis de gobernabilidad, sumado a un incumplimiento de
promesas que realizo durante su campafia y la falta de un programa politico definido, ademas, de
contar con un equipo de gobierno inestable que genera criticas por parte de sus electores
(CESCE, 2022).

El expresidente Pedro Castillo nombro 78 ministros en menos de 495 dias y poco antes
de cumplir 500 dias de gobierno fue destituido por el Congreso de la Republica tras anunciar un
golpe de Estado; luego de ello la vicepresidenta Dina Boluarte, abogada de 60 afos, asume la
Presidencia de la Republica del Perd, en una época de mayor crisis, siendo la primera mujer
presidenta que tras su juramentacion pide una tregua politica para instalar un gobierno de unidad
nacional (INFOBAE, 2023).

2. Factores Economicos.

Segun el BBVA (2022), la economia peruana crecera alrededor de 2.7% en el 2022 y en
el 2023 alcanzaria el 2.5%, debido a la alta inflacion, el aumento de las tasas de interés, la guerra
en Ucrania y su impacto global, y los rezagos de COVID-19 en China que han generado una
desaceleracion de la economia global, que prevé un crecimiento del PBI mundial de 2.3% para el
afio 2023. Asi mismo, debido al incremento de las cotizaciones de insumos alimenticios y la
tendencia a la baja de los precios del petroleo se prevé que la inflacion alcance los 3.5% para el
afio 2023.

El producto bruto interno se incremento en 2,0% interanual en octubre de 2022, superior
a los tres meses previos impulsado por el aporte de la mineria metalica y la oferta
agroexportadora, en cuanto al sector mineria e hidrocarburo crecieron 1,7% interanual,
impulsado por el incremento de la extraccion de oro, cobre, estafio, plomo y gas natural, sobre
todo por el aporte exportador de la minera Quellaveco que aumento su produccion de cobre en
un 7,5% frente al afio 2021, asi mismo, mineras como Cerro Verde, las Bambas y Southern
también aumentaron su produccion de minerales. Para el sector manufactura, el PBI disminuyo

0.6% respecto al 2021, la manufactura primaria tuvo un crecimiento del 2.0% favorecida por el
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incremento de la produccion de harina, aceite y conservas de pescado, para el caso de la
manufactura no primaria esta se redujo en 1.3% con respecto al afio 2021 (BCRP, 2022).

Durante el 2022 se sintio un debilitamiento del dolar a nivel global, lo que generé que el
sol se deprecie un 3.6% entre setiembre y diciembre, sumado a esto por la incertidumbre local
por la vacancia presidencial y el incremento del precio del cobre, en ese sentido el BCRP tuvo
que intervenir para disminuir la volatilidad del dolar en los primeros trimestres del 2022, en
cuanto a la volatilidad del sol fue menor en el cuarto trimestre del afio pasado (2021), siendo la
mayor fluctuacion el 7 de diciembre donde se registro la mayor depreciacion del 1.6% asociado
al anuncio de la disolucién del Congreso, pero fue de corta duracion. En cuanto al sol frente a
otras monedas, éste mostrd un positivo desempefio trimestral y anual sobre todo por las mejores
perspectivas macroeconomicas para el 2023, sin embargo, la variabilidad del tipo de cambio
sigue alta respecto a afios anteriores (BCRP, 2022).

En cuanto al crédito al sector privado se sintio una desaceleracion en el tercer y cuarto
trimestre del 2022, el dinamismo del crédito ha estado impulsado sobre todo al crédito de
personas naturales que pasé del 5.4% al 17.7% entre octubre del 2021 y octubre del 2022. En
cuanto al crédito a empresas se mostré una contraccion asociada a las amortizaciones del
programa Reactiva Perd, que en octubre del 2022 disminuy6 en 0.4% donde el segmento de
medianas, pequefias y microempresas registraron caidas del -3.5%; en tanto, el segmento
corporativo y de grandes empresas mostrd un crecimiento del 2.7%. Desde el afio 2022 se
observa una desaceleracion de crédito en soles, pero un incremento del crédito en dolares en el
sector corporativo, a octubre del 2022 el crédito en soles se incrementd en 3.7% mientras que el
crédito en dolares fue de 12.6% para el mismo periodo. En cuando a la ratio de morosidad de
créditos, éste se ubico en 4.06% en el 2022 mayor al registrado en el mismo periodo en el afio
anterior que fue de 3.76% (BCRP, 2022).

3. Factores Sociales.

Segun el indice de Progreso Social Mundial (IPSM), el Pert muestra una disminucion
hasta el puesto 67 de 169 paises con 70.7 puntos de una escala del 0 al 100, éste estudio
demuestra que el descenso esta relacionado con los efectos de la pandemia COVID-19, pero a
pesar de los resultados, el Pert ain se mantiene dentro del grupo de paises con progreso social
medio. Entre los indicadores que se toman en consideracién para éste indice, se encuentran el

acceso a telefonia movil, libertad académica y afios esperados de educacion terciaria. Frente a
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puntajes obtenidos otros afos, el Pert solo demostré un crecimiento de 7.95 puntos desde el afio
2017, existiendo un riesgo que este valor retroceda en el 2023 (Centrum PUCP, 2022).

En las ultimas semanas se han registrado una serie de protestas en el pais, donde un
sector de la poblacion reclama por la suba de los precios de los combustibles y de los alimentos,
algo que sucede en toda Latinoamérica, y que incluian decretos de toque de queda e
inmovilizaciones, seguido de intentos de vacancia presidencial con una serie de gabinetes
ministeriales con poca o nula capacidad de liderazgo que contribuya al desarrollo de la economia
y de la sociedad, algo que incrementa los conflictos sociales y la desconformidad con el gobierno
del expresidente Castillo (Forbes, 2022).

A noviembre del 2022, se registraron 221 conflictos sociales 20 mas de los identificados
a enero del 2022, el 13.6% de estos estan registrados en Loreto y corresponden a conflictos del
tipo socio ambiental que ocupan 140 casos seguido de conflictos del tipo comunal (22 casos). El
67% de los conflictos estan relacionados a la actividad minera, seguido por actividades
hidrocarburiferas. Estos conflictos estan iniciados por comunidades nativas que demandan
concretar actividades sociales por parte del Gobierno. En la ciudad de Arequipa, los conflictos
sociales se orientan a las actividades mineras en el Valle de Tambo, asi como demandas que
reclaman la ejecucion del proyecto Majes Siguas Il (Defensoria Del Pueblo, 2022).

4. Factores tecnoldgicos.

Las tendencias tecnologicas en el Per( estan orientadas a utilizar la digitalizacion hacia la
transformacion digital, como las soluciones de big data y servicios basados en la nube, asi como
el uso del internet de las cosas sobre todo en sectores del petroleo, gas y otros servicios similares;
para el caso de las empresas comerciales y minoristas la inteligencia artificial se convierte en
tendencia de uso (El Peruano, 2022).

El camino a la automatizacion inteligente es otra tendencia de la industria, al buscar
automatizar procesos a través de un grupo de instrucciones que serian ejecutadas por un robot
limitando el involucramiento del ser humano; ésto se convertiria en una ventaja competitiva, y
las empresas analizan incluir proyectos para la transformacion digital en sus operaciones
(Michaud, 2022).

El Peru recibe la invitacion de formar parte del Consejo de la Organizacién para la
Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OCDE), sin embargo, la inversion en ciencia y
tecnologia adn es insuficiente, para poder formar parte de este grupo el Peru debe destinar un
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mayor presupuesto en ciencia, tecnologia e innovacién, ya que la inversion actual alcanza el
0.13% del PBI donde la mayoria de los paises desarrollados invierten alrededor del 2% de su PBI
en este rubro. Con la promulgacion de la ley que establece el Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia e Innovacidn, se fortalecera la politica nacional en ciencia y garantizar su ejecucion a
través de universidades, centros de innovacion, institutos de innovacion y empresas publicas y
privadas, sobre todo en actividades claves como el cambio climético, la economia digital y la
salud (La Republica, 2022).

5. Factores legales.

El Gobierno peruano anuncio una seria de nuevas medidas para la promocidn de la
inversion privada para facilitar el tramite, la evaluacion y la aprobacion de los procedimientos en
inversion que impulsen la reactivacion economica y asi permitir su ejecucion. En tal sentido, se
provee modificar los esquemas de contratacion para el desarrollo de infraestructura como son los
proyectos de obras por impuestos y asociaciones publico-privadas, ampliando sus alcances y
fuentes de financiamiento para asi promover su utilizacion, para hacer esto posible es necesario
que las empresas tengan el soporte legal y técnico para determinar los beneficios y los impactos
que éstas medidas puedan generar (Sabogal, 2022).

El poder ejecutivo presentd un proyecto de ley que busca incorporar una clausula
anticorrupcion en los contratos con el Estado para asi asegurar mecanismos para su prevencion,
para evitar el uso indebido de poder, que es uno de los problemas que aqueja y que enfrenta el
pais, dado que genera inestabilidad politica y un uso ineficiente de los recursos del Estado.
Debido a que las instituciones publicas son percibidas como poco transparentes, mediante esta
iniciativa el Congreso busca incluir esta figura legal en los contratos que se suscriba el Estado en
materia de obras publicas, bienes y servicios y contrataciones publicas, para permitir
mecanismos que aseguren la lucha contra la corrupcion (El Peruano, 2021).

Mediante la Ley N° 31380, que busca delegar al poder ejecutivo la facultad de legislar en
materia tributaria, fiscal, financiera y de reactivacion econémica a fin de contribuir con el cierre
de brechas sociales; con el objetivo de fortalecer al Poder Ejecutivo sobre la gestion econémica y
tributaria, asi como la lucha contra la evasion de impuestos, entre las medidas tributaria se
encuentran, la modificacion de la ley del impuesto a la renta, la ley del impuesto general a las
ventas y el impuesto selectivo al consumo, asi como la modificacion del codigo tributario, ley de
aduanas (El Peruano, 2021).
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6. Factores ecoldgicos.

Para la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA), la regulacion de los aspectos
de salud ocupacional permiten asignar funciones con competencias sobre la salud ambiental para
vigilar y controlar los riesgos en el trabajo, sobre todo a aquellos indicadores ambientales a los
que estan expuestos distintos trabajadores industriales contra los riesgos relacionados con la
exposicion a agentes quimicos durante el trabajo, tomando en cuenta valores limites ambientales
para las concentraciones de sustancias quimicas en el ambiente en el lugar de trabajo, dado que
algunos trabajadores pueden estar expuestos (DIGESA, 2005).

Un desafio ambiental importante para el pais es la formalizacion de la mineria informal,
que irrumpe en lugares sin autorizacion legal y sin licencia ambiental, incurriendo en dafios
ambientales irreversibles, como la destruccion de fuentes de agua, derrames de minerales toxicos
al suelo depredando especies vegetales y animales, generando insostenibilidad ecoldgica, ademas
de la tala indiscriminada de arboles producto de la expansion su expansion (PUCP, 2021).

El Decreto Legislativo N° 1278, establece la ley de gestion de residuos solidos donde se
establecen derechos y responsabilidades de la sociedad en su conjunto para proponer la
eficiencia de uso de materiales y asegurar el manejo de residuos generados, con la finalidad de
minimizar la generacion de estos en su origen, ademas de la recuperacion y valorizacion de
residuos como la reutilizacion, reciclaje y procesamiento para la proteccion de la salud y el
medio ambiente. Es decreto se aplica a todos los sectores productivos del pais, desde la
generacion de residuos hasta su disposicién final priorizando su valorizacién y promoviendo la
utilizacion de envases o productos ecoeficientes que minimicen la creacion de mas residuos,
procurando un minimo impacto en el medio ambiente (MINAM, 2017).

4.1.1.3. Analisis diagrama de 5 fuerzas de Porter.

Para analizar la competitividad de la industria se utilizd el modelo de las cinco fuerzas de
Porter. Se presentan los factores correspondientes a cada fuerza competitiva, a los cuales se le ha

otorgado una calificacién en los niveles Alto o Bajo, segun el analisis realizado.
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1. Poder de negociacion de los proveedores.

Tabla 18

Poder de negociacién de los proveedores

Poder de
negociacion de
los proveedores

Calificacion

Poder de negociacion de grandes proveedores (empresas
especializadas en venta de maquinarias y equipo, nacional y
extranjera y certificadoras en END): alto, ya que la empresa
no representard un porcentaje significativo de sus ventas.

Poder de negociacion de proveedores de tamafio mediano
(empresas especializadas en ventas de piezas, partes o
accesorios): medio, ya que al mantener una relacion
comercial B2B es probable que la empresa si represente una
parte importante de sus ventas.

Alto

Poder de negociacién de proveedores de tamafio mediano
(insumos de ferreteria): bajo, ya que la empresa podria
representar un porcentaje significativo en sus ventas.

Nota. Esta tabla muestra la evaluacion que se realizo en base a los proveedores de las actividades
econdmicas en ensayos Yy analisis técnicos. Elaboracion propia.

2. Poder de negociacion de los clientes.

Tabla 19

Poder de negociacion de los clientes

Poder de
negociacion de
los clientes

Calificacion

En los sectores del mercado industrial y minero el poder de
negociacion de los clientes B2B es: muy alta, ya que
presentan baja sensibilidad al precio, siempre y cuando el
proveedor esté calificado y cumpla el proceso de evaluacion
y homologacion solicitado.

Existe evidencia que la tercerizacion de una empresa END no

garantiza que los clientes B2B no realicen una integracién Alto
hacia atrés, especializando a personal interno o contratando

un inspector calificado permanente: alta.

El costo de cambio es medio debido a que las empresas B2B
realizan un proceso de negociacién y compra dentro de una
gestion comercial documentada y un proceso estandarizado
de evaluacion y seleccién del proveedor.

Nota. Esta tabla muestra la evaluacidn que se realiz6 en base al segmento del mercado industrial.

Elaboracion propia.
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3. Rivalidad entre competidores.

Tabla 20

Rivalidad entre competidores

Rivalidad entre
competidores

Calificacion

En Arequipa existen registradas 66 empresas que comparten
actividades econdmicas en ensayos y analisis técnicos,
fabricacion metalmecanica, actividades de arquitectura e
ingenieria, entre otros. Las empresas mas reconocidas en el
mercado local (sur) son NDT Technologies S.A.C., Ademinsa
S.A.C., NDT Welding Service S.A.C., sin embargo, existen
grandes brechas de especializacion y afios de posicion en el
mercado.

Las empresas anteriormente mencionadas tienen estrategias de Alto
diferenciacion marcadas, NDT Technologies S.A.C. (6 afios

en el mercado arequiperio, se diferencia por los precios bajos

que ofrece, no tiene presencia digital), NDT Welding Service

S.A.C (se posiciona por ser los primeros en el mercado

arequipefio con 14 afios de experiencia, no tienen presencia

digital), Ademinsa S.A.C. (se encuentra ejerciendo

operaciones a nivel nacional y estan certificados

internacionales ASNT y AWS, complementado sus servicios

con los ISOS obtenidos en inspeccion de ensayos).

Nota. Esta tabla muestra la evaluacién que se realizé en base a los principales competidores a
nivel local. Elaboracién propia.

4. Amenaza de nuevos competidores.

Tabla 21

Amenaza de nuevos competidores

Amenaza de
nuevos
competidores

Calificacion
Para el sector de servicios a empresas con la actividad
econdmica en ensayos Yy analisis técnicos, las barreras de
entrada economicas son de medias a bajas en la etapa de
introduccidn del ciclo del producto, que puede considerar la
contratacion de pocos tecnicos especializados, alquiler de Alto

equipos por horas y hasta un solo especialista certificado en
END, que cubra los proyectos alcanzados.

Las barreras de entrada legales son medias ya que implican
costos y tramites regulares de la formalizacion de un negocio,
incluyendo el registro de marca.

Nota. Esta tabla muestra la evaluacion que se realizo en base a los principales competidores a
nivel local. Elaboracién propia.
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5. Amenaza de productos sustitutos
Tabla 22

Amenaza de productos sustitutos

Calificacion
No existe propension de los compradores a sustituir, al menos
en los servicios relacionados a ensayos y analisis técnicos. La
Unica opcién del mercado industrial seria no realizar la
Amenazade _inspeccion.
productos  EI desempefio relativo de los sustitutos en el precio se presenta Bajo

sustitutos  en las actividades de venta o alquiler de equipos de inspeccion,
por parte de las empresas, debido a que su estrategia se basa en
precios bajos (en el mercado local). En caso de importacion de
equipos se necesita una estrategia de costos para presentar
nuestra propuesta al mercado industrial.

Nota. Esta tabla muestra la evaluacion que se realizé en base a los principales competidores a
nivel local. Elaboracién propia.

4.1.2. Problemas, hipotesis y objetivos
El problema general que se plantea es el siguiente:
4.1.2.1. Problema general.
¢ Qué relacidn existe entre la gestion comercial y el marketing mix de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L., Arequipa, Peru, 2022?
4.1.2.2. Problemas especificos.
Los problemas especificos que se plantean son los siguientes:
1. ¢Qué relacion existe entre la organizacion comercial y el marketing mix de la
empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Peru, 2022?
2. ¢Queé relacion existe entre las ventas y el marketing mix de la empresa Soldadura
Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Pert, 20227
3. ¢Queé relacion existe entre la relacion con clientes y el marketing mix de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Peru, 2022?
4.1.2.3. Hipotesis general.
La hipotesis general que se plantea es el siguiente:
Existe relacion entre la gestion comercial y el marketing mix de la empresa Soldadura

Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., Arequipa, Pert, 2022.
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4.1.2.4. Hipotesis especificas.

Las hipdtesis especificas que se plantean son las siguientes:

1.

Existe relacion entre la organizacion comercial y el marketing mix de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L Arequipa, Perd, 2022.

Existe relacion entre las ventas y el marketing mix de la empresa Soldadura
Materiales y Mantenimiento E.I.R.L Arequipa, Peru, 2022.

Existe relacion entre la relacion con cliente y el marketing mix de la empresa

Soldadura Materiales y Mantenimiento E.1.R.L Arequipa, Peru, 2022.

4.1.2.5. Objetivo general.

El objetivo general que se plantea es el siguiente:

Determinar la relacion que existe entre la gestion comercial y el marketing mix de la

empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L Arequipa, Peru, 2022.

4.1.2.6. Objetivos especificos.

Los objetivos especificos que se plantean son los siguientes:

1.

Determinar la relacion que existe entre la organizacion comercial y el marketing mix
de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L Arequipa, Peru, 2022.
Identificar la relacion que existe entre las ventas y el marketing mix de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L Arequipa, Peru, 2022.

Evaluar la relacién que existe entre la relacion con clientes y el marketing mix de la

empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L Arequipa, Peru, 2022.

4.1.3. Importancia para la empresa de la solucion del problema

La importancia para la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., de la

solucion del problema, se presenta en este trabajo de Suficiencia Profesional en dos partes:

Importancia tedrica e importancia practica.

4.1.3.1. Importancia teorica.

La relacion que existe entre la gestion comercial y el marketing mix de la empresa

Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., desde el punto de vista tedrico, son desarrollados

por los siguientes autores:

Segun Hughes et al (2000) el proceso en la gestion comercial se divide en cinco funciones

secuenciales: planeacion estratégica, organizacion, reclutamiento, direcciéon y control. Para cada

una de ellas se definen actividades o acciones guia que van a permitir a la administracion en
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general, utilizar las habilidades de andlisis, toma de decisiones y comunicacion, de manera
bidireccional y a favor de las estrategias operativas del marketing mix, por ende, del sostenimiento
de la empresa a través de la creacion de valor para el cliente.

En cualquier organizacién todas las areas de la empresa son importantes y cumplen con
una funcion, pero la Gnica que realmente genera recursos economicos es la gestion a través del
departamento comercial, es decir, la administracién de ventas garantiza la rentabilidad de la
empresa. Dentro de las ventajas de implementar una buena gestion comercial a través de estrategias
donde se dé a conocer de manera Optima el producto o servicio, brindando multiples beneficios
como el aumento de las ventas y por ende de las ganancias de la empresa; mejora la eficacia en los
procesos comerciales, genera un enfoque en el cliente para garantizar su captacion y fidelizacion
que se transforma en una ventaja competitiva para la organizacion.

Sainz de Vicufia (2015) nos presenta a la eleccion de las herramientas del marketing mix
como parte de las estrategias funcionales u operativas que resultan més eficaces y adecuadas para
desarrollar los objetivos marcados por la empresa que, a su vez, incluyen las decisiones operativas
que se adopten en los diferentes departamentos de la estructura organizacional. Es posible
desarrollar la estrategia de producto, determinando su creacién, ampliacion o modificacion,
instituir politicas de marca y elaborar acciones sostener la imagen de marca; desarrollar la
estrategia de distribucion, en base a la configuracién de un sistema de ventas o localizacién de los
puntos de venta y cobertura de mercado; desarrollar la estrategia de precios en base a una politica
de fijacion o una escala de descuentos; y desarrollar la estrategia de comunicacion adoptando el
soporte a la fuerza de ventas, incentivos, medios y promocion. Por lo tanto, involucra a los
departamentos responsables que tengan injerencia en ésta toma de decisiones, con la finalidad de
sostener a la empresa y capturar participacion en el segmento tanto sectorial como territorial.

Kotler (2016) nos recuerda que en base a entender la posicion de los consumidores, crear
relaciones redituables con los clientes y valor para ellos, el marketing mix permite el analisis de
los elementos que utilizan las empresas para buscar respuestas del mercado objetivo con la ventaja
de que éste conjunto de tacticas son controlables y adaptables a las necesidades de crecimiento de
la organizacion, permitiendo determinar el éxito del producto a lo largo de su ciclo de vida.
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4.1.3.2. Importancia practica.

Desde el punto de vista practico, y considerando los problemas y objetivos presentados,
la importancia de éste trabajo de Suficiencia Profesional para la empresa Soldadura Materiales y
Mantenimiento E.l.R.L se explica a continuacion.

El éxito de una organizacion se demuestra a través de las ventas, las cuales se encuentran
dentro del departamento comercial; y en la definicion de estrategias orientadas a incrementarlas,
dentro del departamento de marketing. Es la mejor manera en la que sus clientes identifiquen sus
atributos y decidan la compra, marcando la diferencia con otras empresas y reconociendo sus
ventajas competitivas, todo esto apoyado en la administracion de sus actividades estratégicas y
comerciales que garanticen que todos los elementos que lo conforman brinden un excelente
servicio y alcance al cliente potencial.

Desarrollar el marketing mix para la empresa, permite ordenar los elementos que la
conforman para hacerlos mas eficientes, utilizando de mejor manera los recursos propios,
orientando a la organizacion al objetivo comun entendido por todo el personal y a un crecimiento
escalable; definir una gestién comercial ideal adaptada a las necesidades de la empresa permite
generar mayores ingresos en el incremento de ventas a traves de la implementacion de
estrategias, basadas en analisis de factores externos e internos.

La organizacién comercial de la empresa es adaptada a los objetivos, estructura,
necesidades, dimension y actividad a la que se dedica la empresa Soldadura Materiales y
Mantenimiento E.I.R.L., la cual desde el inicio de sus operaciones ha derivado sus actividades en
un unico departamento funcional administrativo (Anexo N°5 Organigrama), por lo tanto, al crear
un sistema de comercializacion o sistema de marketing adecuado a la clase de producto segun su
naturaleza (servicios) y segun su destino (industriales) se permite una corriente de ingresos a
partir de las operaciones exclusivas de producto, distribucion, precio y promocion de ventas.

Las ventas, en cuanto a la administracidn, contemplan tres aspectos basicos de toda
gestion comercial que coinciden con la planificacién del marketing. Desde el proceso de analisis
que es una herramienta para predecir el rendimiento comercial futuro; seguido por las
operaciones de venta que incorpora a la organizacion la creacion de procesos internos que
permita prospectar nuevas oportunidades de venta, identificar clientes potenciales, manejar
objeciones, entablar negociaciones y nutrir la cartera de clientes; y, por ultimo, la definicion de
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estrategias de venta que permitan contar con metas comerciales, planes y tacticas para lograr los
objetivos.

Las motivaciones con respecto a la relacion con los clientes, se establece segln la
posicion de ciclo de vida en el que se encuentre el producto o servicio (Valls, 2014). Mientras se
encuentre en una etapa de introduccion la captacion de clientes buscara estimular la demanda y
orientar las campafas de informacién hacia el conocimiento y notoriedad del producto y sus
atributos fundamentales. Y, la fidelizacion de clientes reta a la organizacion a desarrollar
estrategias especificas para cada producto, plantear una distribucion selectiva a través de los
canales concretos y fijar una politica de precios en base al punto de equilibrio y que permita la
negociacion con el cliente.

4.1.4. Propuesta de solucion del problema

Para éste trabajo de Suficiencia Profesional y, como parte del desarrollo practico de las
contribuciones planteadas por el bachiller en la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento
E.l.LR.L., se plantean dos propuestas de solucién a la problematica encontrada: (1)
Implementacion de un Plan de marketing mix para mejorar la gestion comercial de la empresa
Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L., Arequipa, 2022 y (2) Trabajo de campo en base
a encuesta dirigida a colaboradores y entrevista a profundidad dirigida a gerente general.

4.1.4.1. Propuesta 1: Implementacién de un Plan de marketing mix para mejorar la
gestion comercial de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I1.R.L.,
Arequipa.

En primer lugar, se propone la implementacion de un Plan de marketing mix para mejorar
la gestién comercial de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.1.R.L, con la
finalidad de encarar una serie de dificultades relativas al marketing y reflejar las expectativas de
la gerencia estableciendo sus prioridades en relacion con sus productos o servicios, competencia
de precios, lugar o presencia fisica y canales de promocidn o comunicacion. Es necesario definir
la estrategia de la mezcla de productos para entender el rol que desempefiara cada uno de los
productos o servicios en la construccion de la propuesta de valor de la empresa y, en
consecuencia, al presentar una serie de dificultades relativas al marketing de su propuesta
(Anexo N°6 Modelo de negocio) y obstaculizar sus posibilidades de competitividad, se puede

poner en riesgo a la empresa estancandola en el mediano o largo plazo.
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La situacion problematica actual de la empresa, en cuanto a la falta de reconocimiento de
la marca y la falta de estrategias comerciales, permiten identificar la necesidad de aportar una
propuesta de plan de marketing mix como planificacion formal y escrita a los actuales
departamentos funcionales de la empresa; gerencia general y administracion; con la finalidad de
complementar, en base a acciones tacticas, su toma de decisiones y brindar orientacion sobre las
funciones del marketing que le permitan a la empresa, modificar, mejorar o asentar su posicion
en relacion a la competencia.

Del mismo modo, la empresa, al no definir un proceso comercial estructurado que
permita apoyar el incremento de ventas y a los colaboradores dentro de un proceso de
capacitacion constante; asi como no contemplar una ubicacion fisica que permita la exposicion y
promocion de productos y servicios, permite identificar la necesidad de realizar un andlisis de
mercado, cuyas metas u objetivos en ventas, participacion de mercado, margenes de contribucion
en productos, servicios y marca y satisfaccion de clientes; que deriven en la creacion de una
gestion comercial que tome responsabilidad exclusiva de la organizacion, ventas y relacion con
los clientes y de dichas estrategias que se generen con su implementacion.

Al respecto Condori et al (2017) sefiala que la elaboracién de estrategias de marketing
mix en una empresa tiene como objetivo principal determinar y evaluar las caracteristicas de la
gestion comercial y proponer una estrategia comercial para lograr una ventaja en la posicion
competitiva. Las caracteristicas que apoyan la propuesta de elaboracion de estrategias de
marketing mix se detallan en el siguiente analisis: (1) cuando las decisiones comerciales se
centran Unicamente en la gerencia y en los asistentes de ventas, (2) cuando no se cuenta con un
enfoque de marketing que aborden los temas de direccion estratégica, (3) cuando se espera la
consolidacidn de la gestion y posicionamiento del producto y marca a nivel regional y (4) cuando
es necesaria la conformacion de un recurso humano profesional y preparado en la gestion de
ventas.

Al respecto Figueroa et al (2017) sefiala que para fortalecer la propuesta de valor
planeada en base a la mejora productiva, el crecimiento economico empresarial y el prestigio
para los clientes, se sugiere el acompariamiento del plan de marketing mix, con la finalidad de
disefiar estrategias y acciones comerciales que permitan la vinculacién con las Pyme en los
diversos sectores; determinando las necesidades reales del mercado, estableciendo los canales

adecuados para la entrega o demostracion de sus servicios, identificando la mejor forma de
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comunicar la evolucién de la marca y de los servicios construyendo relaciones redituables a largo
plazo.

Antes de explicar ésta propuesta, se considera importante mencionar las oportunidades de
la empresa.

4.1.4.1.1. Oportunidades.

e Participacion activa de las empresas que generan actividades en ensayos y analisis
técnicos, dentro de las cadenas de suministros de las empresas del sector industrial,
garantizando el control de calidad, fiabilidad y seguridad de los materiales y uniones
soldadas a través de las diferentes lineas productivas de la estructura del sector
metalmecanico.

e Crecimiento econdmico del sector metalmecanico. La produccion industrial del sector
crecio entre enero a setiembre del 2022 en un 2.9% respecto al periodo anterior y
presenta una variacion positiva de 16.3% en comparacion al afio 2019 en el mismo
periodo. A pesar de haber presentado un retroceso porcentual de 1.9% en setiembre del
2022, la actividad industrial ha mantenido un crecimiento con la oportunidad de potenciar
divisiones como la fabricacion de vehiculos automotores, equipos de transporte y equipos
eléctricos (Sociedad Nacional de Industrias, 2022).

e Capacidad de tercerizacion por parte de las empresas que demandan los servicios donde
se utilizan los END, con especial atencion en el campo de la soldadura, continuando con
el sector metalurgico, construccién civil, de gaseoductos u oleoductos, sectores
ferroviario, aeronautico y naval.

e Capacidad de alto nivel de empleo generado por el sector minero. El sector
metalmecanico depende en gran medida de la mineria y su impulso en los proyectos de
cartera, como Yanachoca, Corani, Zafranal, Quellaveco, entre otros. A octubre del 2022
éste sector crecid por tercer mes consecutivo con un incremento de 1.6% con respecto al
periodo anterior. Ademas, de registrar una tasa de recuperacion de empleos en 35.4% en
comparacion a otras actividades econémicas (INEI, 2022).
4.1.4.1.2. Objetivos de la propuesta.

Los objetivos del plan de marketing mix derivan de la importancia que cumple dentro del
proceso de planificacion de la empresa, la cual se considera amplia y relevante siempre y cuando

se mantenga leal al concepto de marketing. De la misma manera, las decisiones u objetivos que
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plantee la direccion principal de la empresa o el &rea comercial o de marketing; en caso de ser el
o los responsables directos; seran disefiadas con absoluta priorizacion en base a los siguientes
objetivos.

e Reducir el riesgo comercial de la empresa al contar con un plan de marketing mix formal

escrito, y;

e Permitir el cumplimiento del plan de marketing dentro de los departamentos funcionales
que deriven de su implementacion.

El plan de marketing mix constituye un documento estructurado y sistematizado, que
revela un estudio analitico de los problemas comerciales que el marketing y la empresa necesitan
resolver, hasta el momento de su implementacion. Se inicia con el analisis interno y externo de la
organizacion; se indican los objetivos de marketing, cualitativos y cuantitativos; se desarrollan
las estrategias detallando los medios de accion y, por ultimo, se traduce el plan en términos de
costes y resultados. Por Gltimo, el plan de marketing mix define claramente la responsabilidad
que asume cada departamento de la organizacion y establece politicas y procedimientos de
control.

En general, la propuesta de implementacion de un plan de marketing mix, por encima de
exponer la relacion producto-mercado, evita elevar el riesgo comercial que puede adoptar la
empresa cuando no existe o se ha iniciado sin la planificacion estratégica adecuada, e incluso
puede llegar a reemplazarla.

4.1.4.1.3. Alcance de la propuesta.

La propuesta de implementacion de un plan de marketing mix esta dirigido para todas las
actividades relacionadas a los productos o servicios que ofrece la empresa; incluyendo a todos
los departamentos que se detallen en el organigrama de la organizacion comercial, englobando a
la gerencia general, administracion y actual fuerza de ventas (Anexo N°5 Organigrama).

Las caracteristicas principales que describen la propuesta de implementacién de un plan
de marketing mix para la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L., se detallan a
continuacion.

e Su principal aplicacién se basa en las estrategias de marketing operativo (producto,
precio, plaza y promocion).
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e Seinicia la propuesta definiendo los objetivos de marketing en relacion a la necesidad de

potenciar la gestion comercial de la empresa y sus dimensiones (organizacion comercial,

ventas y relacion con clientes).

e Las estrategias del marketing mix tienen como punto de partida el diagnostico interno y

externo de la empresa, asi como de la creacion de la estrategia corporativa.

e El control de la implementacion del plan de marketing mix se llevara a cabo a través de la

herramienta del diagrama de Gantt

4.1.4.1.4. Desarrollo de la propuesta del plan de marketing.

La implementacion del plan de marketing debera contar con los siguientes elementos: (1)

andlisis de la situacién externa, (2) analisis de la situacion interna, ambas desarrolladas en una

primera etapa; (3) diagndéstico de la situacion, desarrollado en una segunda etapa; (4) decisiones

estratégicas de marketing, desarrollado en una tercera y cuarta etapa; y (5) decisiones operativas

de marketing, desarrollada en una quinta etapa. De la misma manera, se detallan las fases de

implementacién donde, la primera y segunda etapa comparten una primera fase; la tercera'y

cuarta etapa comparte la segunda fase; y la quinta etapa se encuentra en una tercera fase.

El esquema de la propuesta del plan de marketing se presenta a continuacion:

Figura 1l
Esquema Etapas del Plan de Marketing

Decisiones estratégicas de

Decisiones operativas de

|

Marketing Marketing
Estratepias de Marketing:
s Cartera
» Segmentacion v
posicionamiento ) B
» Fidelizacion Planes de accién
Objetivos de Priorizacion de las acciones
Marketing Marketing Mix Presupueste v'o cusnta de explotacién
previsicnal
= Producto
» Precio
s Plzza
« Promocién
N AN AN /
[ lera Etapa I 2da Etapa Jera Etapa I 4ta Etapa ‘ 5ta Etapa ]
[ lera Fase 2da Fase ‘ Jera Fase ]

Nota. La figura muestra el esquema basico del plan de marketing. Fuente: Sainz de Vicuia

Ancin (2015).
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Con base en el analisis de los capitulos anteriores, se elaboran los siguientes objetivos de

marketing cualitativos y cuantitativos con respecto a los conceptos que se han considerado

importantes en la gestion comercial de la empresa: organizacion comercial, ventas y relacion con

los clientes.

Tabla 23

Propuesta objetivos de marketing

Gestion comercial

Dimensiones

Cualitativo Cuantitativo

Organizacion comercial

Impulsar un cambio en la
organizacion que permita a la
empresa orientarse
estratégicamente ante el
crecimiento del mercado.

Mejorar la notoriedad y la
imagen de la marca.

Ventas

Incrementar en un 30% las
ventas en el mercado
industrial con respecto al
altimo afio en cuanto a los
servicios en END.

Estandarizar el proceso de
administracion de ventas en
todos los departamentos de la
estructura organizacional.

Relacién con los clientes

Comunicar al mercado
industrial region sur la
propuesta de valor de la
empresa.

Brindar asesoria a los clientes
en sus proyectos de uniones
soldadas a un precio
competitivo.

Nota. Propuesta de objetivos estratégicos de marketing. Elaboracion propia.



2. Estrategias del Plan de marketing propuesto.

2.1 Estrategia genérica competitiva.
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Con la finalidad de definir las estrategias que permitan a la organizacién superar a la

competencia, Porter (2014) define tres estrategias genéricas: “diferenciacion, enfoque y liderazgo

de costos”; se propone utilizar la estrategia competitiva de enfoque en diferenciacion, debido a

que se especializa en nichos de mercado muy reducidos, en el cual se debe potenciar todos los

esfuerzos, y en donde se encuentra la oportunidad de ofrecer una propuesta de alto valor

enfocada en la calidad de los servicios y productos que se ofrece y desarrollar politicas

coherentes en el proceso. Las caracteristicas principales de la estrategia de enfoque elegida, son

las siguientes: concentrarse en un grupo particular de clientes (en éste caso el mercado

industrial), posicionarse en un mercado geografico especifico (regién sur) y una linea de

productos especifica (inspeccion en ensayos no destructivos).

Figura 2

Estrategias genéricas competitivas

Amplio

Angosto

Costo

(/"

Liderazgo
en costos

Y

Y4

Enfoque
en costos

Calidad

Diferenciacion

-

Ventaja competitiva

Alcance del
mercado

Nota. La figura muestra la posicion de la organizacion en base a su estrategia genérica
competitiva que estaria en el cuadrante “Enfoque en diferenciacion”. Fuente: D’ Alessio (2015).
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2.2. Estrategias de cartera.

2.2.1. Estrategia externa alternativa.

Segun D’Alessio (2015) el objetivo de estas estrategias externas es alcanzar la vision
establecida de la organizacion; y son alternativas, porque existe una variedad que usualmente
dependeréa del tamafio de la organizacion. Las clasificaciones de las estrategias externas
alternativas se presentan de la siguiente manera: estrategias de integracion; intensivas; de
diversificacion; defensivas; alianza estratégica; aventura conjunta; fusion y adquisiciones. De
acuerdo con el objetivo estratégico relacionado a aumentar la productividad de la organizacion,
se plantea que la empresa se enfoque dentro de una estrategia intensiva.

2.2.2. Estrategia intensiva de penetracion en el mercado.

La matriz Ansoff (2015), también conocida como Matriz Producto/ Mercado o Vector de
Crecimiento, se desplaza a través de la dimension de estrategia de productos y la cobertura de
mercados. De acuerdo con el objetivo estratégico relacionado al crecimiento de mercado se
propone enfocar a la organizacion en la estrategia intensiva de penetracion en el mercado. Con el
objetivo de incrementar su participacion en los mercados actuales donde se esta operando y
considerando que los servicios o productos actuales que se ofrece cuentan con un
posicionamiento en el sector industrial.

Figura 3
Matriz Ansoff

PRODUCTOS
-+ >
F 3
Actuales Nuevos
;
=
= Deszarrollo de
] Actuales
= productos
=
) Desarrollo de S -
Nuevos _ Diversificacion
v mercados

Nota. La figura muestra el cruce entre productos y mercado que nos lleva a que éste negocio se
ubique en el cuadrante “Penetracion en el mercado” Fuente: D’ Alessio (2015).
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2.3 Estrategia de segmentacion.

La estrategia de segmentacion para Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L.,
considera las siguientes variables demogréaficas: tamafio de la empresa, segun volumen de
ventas; sector industrial y ubicacion geogréfica. En la tabla 24 se presenta la segmentacion

realizada bajo los criterios mencionados para el desarrollo del plan.

Tabla 24
Criterios de segmentacion
Criterio Clasificacion
Tamaiio de Volumen de Pequefia y mediana empresa con nivel de facturacion
empresa ventas: entre 150 y 2300 UIT.

B. Explotacion de minas y canteras
09. Actividades de servicios de apoyo para la
explotacion de minas y canteras
C. Industrias manufactureras

CIIU Seccion:  28. Fabricacion de maquinaria y equipo n.c.p

ClIU Division:  F. Construccion
42. Obras de ingenieria civil
M. Actividades profesionales, cientificas y técnicas
71. Actividades de arquitectura e ingenieria; ensayos
y analisis técnicos

Sector Industrial
Sector
Metalmecanico

Ubicacion

geografica Territorio: Region Arequipa, Region Moquegua.

Nota. Tomado de Clasificacion Industrial Internacional Uniforme. Actividades econémicas
(2022).

Segun Sainz de Vicuiia (2015), las estrategias de segmentacion se clasifican en:
diferenciada, indiferenciada y concentrada. En base a los criterios de segmentacion, se propone a
la empresa desenvolverse mediante la estrategia de segmentacion concentrada, la cual segun,
consiste en concentrar los esfuerzos de la empresa en los segmentos definidos, personalizando la
oferta a las necesidades especificas de cada sector.

2.4. Estrategia de posicionamiento.

Segun Valls (2014) el posicionamiento es un estado mental, donde se define como quiere
la empresa que la perciban en los segmentos estratégicos decididos, en base a la eleccion de los
atributos y beneficios con los cuales desea identificarse la organizacion. Se distinguen entre la

imagen deseada como empresa, que deriva de los aspectos corporativos; la imagen deseada como
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producto o servicio, que deriva de las acciones realizadas para atender y comunicar
efectivamente las necesidades del mercado; y la imagen deseada ante el cliente, deben alinearse
en una estrategia de posicionamiento que responda al segmento mercado industrial al cual se
dirige.

En resumen, para el segmento de pequefia y mediana empresa, en los servicios de
inspecciones no destructivas y los servicios de entrenamiento y certificacién en ensayos no
destructivos, la empresa debera buscar posicionarse en los atributos de calidad, prestigio,
accesibilidad, excelente formacion y flexibilidad; y en los beneficios que se genera son la mejora
de productividad, resultados efectivos para los clientes, acceso a nuevos clientes y fidelizacion
de clientes actuales y crecimiento. El detalle del analisis se observa en la tabla 25.



Tabla 25
Estrategia de posicionamiento.
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Estrategia de

Segmento posicionamiento Servicio Atributos Caracteristicas Beneficio
Personal calificado .
e Mejorar la
Certificacion roductividad
Calidad internacional ASNT P L
- i Resultados efectivos
: Prestigio Equipos modernos .
Inspecciones no e : para los clientes.
destructivas Accesibilidad Menos tiempos de
Fiable entrega en ’
" Rapidez cotizaciones e ACCes a nuevos -
Pequefia Empresa competitiva y informes clientes y fidelizacion
qd' Y enfocada en brindar calidad Preci fiti de clientes actuales.
mediana y profesionalismo en sus reclos COmpetiuvos
empresa SEIVicios Personal calificado
' = - Certificacion Mejora de
: ormacion N ; :
Entrenamiento y Calidad internacional ASNT  competencias.
certificacion en Elexible Horario flexible Mejora de
ensayos no ! . Contenido productividad.
! Asistencia . ..
destructivos Prestidio actualizado Ganar prestigio
g Precios a medida Crecimiento

Buena atencién

Nota. Esta tabla muestra la estrategia de posicionamiento para la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L. Elaboracion

Propia.
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2.5. Estrategia de FODA cruzado

Definidas las estrategias de marketing, se plantea culminar el analisis interno y externo de

la organizacion en base a la mezcla de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

(Anexo N°4 Matriz FODA). Segun el emparejamiento que se detalla en la tabla 26: Generacion

de propuestas estratégicas en base a la matriz FODA, se procede con la conclusion de la matriz:

Estrategias FO: Se generan estrategias usando las fortalezas internas de la organizacion
que puedan sacar ventaja de las oportunidades externas. Se requiere orientar a la
organizacion al incremento de sus ventas en los sectores con mayor demanda: mineria 'y
construccion; establecer alianzas estratégicas con la industria metalmecanica permitira
aumentar su presencia en el mercado y la oportunidad de dar a conocer sus productos y
servicios. En ésta fase se plantea disefiar un plan de marketing.

Estrategias FA: Se genera las estrategias usando las fortalezas de la organizacion para
evitar o reducir el impacto de las amenazas externas. Requieren confrontar las amenazas
en base a la capacidad de inversion financiera, conocimiento de las fluctuaciones de las
tasas de cambio. En cuanto a las habilidades internas se basa en potenciar el
conocimiento del personal para evitar la escasez de la mano de obra calificada para la
empresa.

Estrategias DO: Se genera las estrategias mejorando las debilidades internas para sacar
ventaja de las oportunidades externas. Se busca fortalecer la gestidn de recursos
humanos, la cual se vea reflejada en mejorar el nivel de contratacion del personal en
diferentes proyectos y en los diversos sectores econémicos, asi como mejorar el servicio
post venta. Este incremento de la demanda necesitara un respaldo financiero, por lo tanto,
se propone iniciar una relacion positiva con las entidades financieras que se pueden
reflejar en la solicitud de préstamos.

Estrategias DA: Se reducen las debilidades internas evitando las amenazas del entorno,
en base a las propuestas de creacion de plan de venta y comunicacion, la inversion en
tecnologia y contraer alianzas con proveedores con el proposito de establecer una

estrategia de precios competitiva para el mercado.



Tabla 26
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Generacion de propuestas estratégicas en base a la matriz FODA

Estrategia FO. Explote

Estrategia DO. Busque

FO1 Incremento de ventas en los sectores de
mineria y construccion.

FO2 Establecer alianzas con empresas y
asociaciones de la industria metalmecanica
para consolidar la presencia a nivel regional.
FO3 Comunicar la calidad de los equipos
propios mediante demostraciones de trabajo
de forma presencial.

FO4 Incentivar el crecimiento en el mercado
en base a un plan de marketing definido.

DOL1 Fortalecer la gestion de recursos humanos
y mejorar el proceso de reclutamiento de
inspectores calificados dentro de un manual de
organizaciones y funciones.

DO?2 Incrementar la participacion de mercado
en los diversos sectores econémicos.

DO3 Mejorar las relaciones comerciales con
los clientes actuales (cotizaciones, informes y
servicios realizados a tiempo).

DO4 Iniciar relaciones crediticias con las
entidades financieras para atender la demanda
del mercado y el crecimiento estratégico de la
empresa.

Estrategia FA. Confronte

Estrategia DA. Evite

FA1 Fomentar la capacitacion interna del
personal evitando la escasez de mano de
obra calificada.

FA2 Seguimiento diario y continuo del tipo
de cambio y de sus constantes variaciones.
FA3 Desarrollo de un plan de inversion que
permita apalancar el crecimiento de la
empresa en el mercado industrial y aminorar
los riesgos del entorno.

FA4 Desarrollo de nuevos mercados.

DAL Elaborar un plan de ventas y plan de
comunicacion con respecto de los productos y
servicios para la captacion de nuevos clientes e
incrementar las ventas.

DA2 Invertir en nuevas tecnologias para
mejorar el nivel operativo y administrativo de
la empresa.

DAZ3 Realizar convenios con proveedores para
minimizar la variabilidad de los precios.

Nota. Generacion de estrategias en base a la matriz FODA para la empresa Soldadura Materiales

y Mantenimiento E.I.R.L. Elaboracion propia.



2.6. Estrategias del marketing mix
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Después del analisis y el desarrollo de la propuesta estratégica y de valor, se procede a

establecer las estrategias en el marketing operativo, el marketing mix, describiendo en las

siguientes tablas cada una de las cuatro estrategias.

Tabla 27

Estrategias del marketing mix — producto

Estrategias del marketing mix - producto

N° Estrategia

Cddigo

Acciones

Adaptar los servicios a las

01 necesidades del mercado.

1.1

Identificar a la empresa
internacional que pueda asesorar a
SM en como cumplir con las
certificaciones y homologaciones
seleccionadas.

1.2

Visitar a los principales clientes y
diagnosticar sus necesidades
principales.

1.3

Elaborar un listado de
especificaciones a cumplir por los
servicios o productos que se quiera
customizar para el cliente.

Estrategia

de producto . .
Consolidacion del equipo
02 comercia? | ‘o

2.1

Contratacion de gerente comercial
con perfil especializado para el
sector.

2.2

Contratacion de jefe de marketing y
ventas con perfil aproximado al
sector.

2.3

Elaborar un plan de ventas anual.

Aportar una mayor
calidad de servicio a los

03 clientes y diferenciarse de

la competencia.

SAl

Disenar un plan de mejora de la
calidad de servicio.

3.2

Contratar una plataforma CRM
como herramienta de gestion.

3.3

Programar visita a cliente para
integrar un informe post venta.

3.4

Crear formatos de informes técnicos

estandarizados para cada servicio o
producto.

(Continua)



88

Estrategias del marketing mix - producto

N° Estrategia Cadigo Acciones

41 Formar a los inspectores y
' especialistas en técnicas de venta.

Seleccionar a una consultora en
Mejorar la calificacion y 49 recursos humanos que disefie un
04 motivacion de los ' sistema de evaluacion de
inspectores y especialistas. desempefio.

Estrategia de
producto

Crear un programa de bonificacion
4.3 por ventas trimestrales a nivel de
servicio y producto.

Nota. Esta tabla resume las estrategias y acciones que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — producto. Elaboracién propia.

Tabla 28
Estrategias del marketing mix — precio

Estrategias del marketing mix - precio

Factor Estrategia Caodigo Acciones
Analizar el precio de la Realizar el analisis financiero
05 competencia directa mas 5.1  cadatrimestrey fijar el precio
cercana. base al punto de equilibrio.

Fijar precios de alto margen en

Estrategia Generar precios de coste

. 06 . 6.1  entrenamiento y certificacion
de precio incrementado. en END.
Establecer precios competitivos Fijar precios reducidos por
07 —reducidos en los servicios de 7.1  trabajos menor a 8 horas de
inspeccidn no destructiva. inspeccion.

Nota. Esta tabla resume las estrategias y acciones que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — precio. Elaboracion propia.



Tabla 29

Estrategias del marketing mix — plaza
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Estrategias del marketing mix - plaza

Factor

Estrategia

Cadigo

Acciones

08

8.1

Alquiler de ubicacion fisica para
punto de venta y demostracion en la
region de Arequipa.

Generar canales de
venta en los mercados 8.2
objetivo.

Creacion de pagina web como
ubicacion virtual para punto de venta
de productos y servicios.

8.3

Efectuar visitas a clientes del sector
industrial de las regiones de Moquegua
y Tacna.

Estrategia
de plaza 09

9.1

Consolidar estudios de mercado sobre
el mercado industrial nacional.

9.2

Identificar las principales ferias del
mercado industrial a nivel nacional.

Ampliar el
conocimiento sobre los
sectores potenciales.

9_39.3

Efectuar visitas a nuestro principales

proveedores para identificar posibles
oportunidades comerciales en cada
sector.

10

10.1

Identificar empresas de sectores afines
con presencia en el mercado objetivo.

Establecer alianzas

- . 10.2
estratégicas u operativas

Elaborar un dossier de cada potencial
aliado via fuentes secundarias
(estrategia, productos, mercados, etc.)

con empresas.
10.3

Disefar un plan de estrategias aliadas
para presentar como propuesta a los
sectores afines.

Nota. Esta tabla resume las estrategias y acciones que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — plaza. Elaboracion propia.



Tabla 30

Estrategias del marketing mix — promocién
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Estrategias del marketing mix - promocion

Factor

Estrategia

Caodigo

Acciones

11

Estrategia de
promocion

Mejorar la imagen de la

empresa en los mercados
potenciales.

111

Elaborar un plan de
comunicacion y publicidad
con acciones que favorezcan
el posicionamiento.

11.2

Activar las principales
plataformas sociales de la
empresa.

11.3

Asignar el presupuesto para la

participacion en ferias del
sector industrial en el mercado

reqion sur.

114

Invitar a las empresas del
sector para demostracion de
equipos y servicios ofrecidos.

12

Redisefiar los conceptos y
beneficios brindados en los
servicios de inspeccion y
entrenamiento en END y venta
de equipos.

121

Disefiar un nuevo brouchure
fisico v digital.

.2

Invertir en el disefio y compra
de material (merchandising)
como soporte de la venta
personal.

Nota. Esta tabla resume las estrategias y acciones que se propone realizar para cumplir las

estrategias del marketing mix — promociéon. Elaboracién propia.
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3. Indicadores de medicion.

Establecidos lo objetivos, las estrategias y conocida la capacidad de gestion en un espacio
de tiempo determinado de cuatro meses a partir de la presentacion de la propuesta, se define el
conjunto de indicadores y metas que servirdn de apoyo y guia para medir el progreso y alcance

correspondiente.

Tabla 31

Indicador y meta - estrategia de producto

Indicador y meta— estrategia de producto

Cadigo Acciones Indicador Meta
Identificar a la empresa internacional que pueda
1.1  asesorar a SM en como cumplir con las Cantidad 1
certificaciones y homologaciones seleccionadas.
Visitar a los principales clientes y diagnosticar sus S 0
12 necesidades principales. Eficiencia 100%
Elaborar un listado de especificaciones a cumplir por .
- . . Cantidad de
1.3 los servicios o productos que se quiera customizar e 10
. especificaciones
para el cliente.
- . ; Nivel de
51 Contr_ata}mon de gerente comercial con perfil cumplimiento del ~ >85%
especializado para el sector. i
perfil
. : : . Nivel de
29 Contrgtamon de jefe de marketing y ventas con perfil cumplimiento del ~ >85%
aproximado al sector. perfil
2.3 Elaborar un plan de ventas anual. Cantidad 1
3.1  Disefiar un plan de mejora de la calidad de servicio. Cantidad 1
39 Con_t(atar una plataforma CRM como herramienta de Cantidad 1
gestion.
Programar visita a cliente para integrar un informe 0
3.3 post venta. Cobertura >80%
Crear formatos de informes técnicos estandarizados .
3.4 para cada servicio o producto. Cantidad 3
41 Formar a los inspectores y especialistas en técnicas Total personal 100%
' de venta. capacitado 0
4.2 Seleccionar a una consultora en recursos humanos Cantidad 1
' que disefie un sistema de evaluacion de desempefio.
43 Crear un programa de bonificacion por ventas Productividad >15

trimestrales a nivel de servicio y producto.

Nota. Esta tabla resume los indicadores y metas que se propone realizar para cumplir las

estrategias del marketing mix — producto. Elaboracién propia.
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Tabla 32

Indicador y meta - estrategia de precio

Indicador y meta — estrategia de precio

Cadigo Acciones Indicador Meta
51 Realizar el analisis financiero cada trimestre y fijar Margen de 40%
' el precio en base al punto de equilibrio. contribucion 0
Fijar precios de alto margen en entrenamiento y Margen de 0 0
6.1 certificacion en END. contribucion >30%<40%
71 Fijar precios reducidos por trabajos menor a 8 Margen de >10%<30%

horas de inspeccion. contribucion

Nota. Esta tabla resume los indicadores y metas que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — producto. Elaboracién propia.

Tabla 33

Indicador y meta - estrategia de plaza

Indicador y meta — estrategia de plaza

Cddigo Acciones Indicador Meta
Alquiler de ubicacion fisica para punto de venta y demostracion :
8.1 en la region de Arequipa. Cantidad 1
8.2 Creacion de pagina web como ubicacion virtual para punto de Cantidad 1
venta de productos y servicios.
Efectuar visitas a clientes del sector industrial de las regiones de 0
8.3 Modquegua y Tacna. Cobertura >80%
9.1 Consolidar estudios de mercado sobre el mercado industrial Cantidad 5
nacional.
9.2 Ider_ltlflcar las principales ferias del mercado industrial a nivel Cantidad 3
nacional.
Efectuar visitas a nuestros principales proveedores para L 0
9.3 identificar posibles oportunidades comerciales en cada sector. Eficiencia  100%
Identificar empresas de sectores afines con presencia en el 0
10.1 mercado objetivo, Cobertura >80%
Elaborar un dossier de cada potencial aliado via fuentes .
10.2 secundarias (estrategia, productos, mercados, etc.) Cantidad 1
103 Disefiar un plan de estrategias aliadas para presentar como Cantidad 1

propuesta a los sectores afines.

Nota. Esta tabla resume los indicadores y metas que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — plaza. Elaboracion propia.



Tabla 34

Indicador y meta - estrategia de promocién
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Indicador y meta — estrategia de promocion

Cadigo Acciones Indicador Meta
Elaborar un plan de comunicacién y
11.1  publicidad con acciones que favorezcan el Cantidad 1
posicionamiento.
Primer afio
11. g\ctivar las principales plataformas sociales #Seguidores Fat;eg(;) ok
e la empresa. .
LinkedIn
150
Asignar el presupuesto para la participacion e g
11.3 en feﬁas del sector industrial en el mercado I\p:lrc()e(sjlljfpl)iae(:t(;? 25%
region sur.
Invitar a Iqs, empresas del sector para Cobertura/Cantidad de
11.4  demostracion de equipos Yy servicios 80%
ofrecidos. empresas
12.1  Disefar un nuevo brouchure fisico y digital. Cantidad 1
Invertir en el disefio y compra de material Modificacion
12.2  (merchandising) como soporte de la venta 15%
presupuestal

personal.

Nota. Esta tabla resume los indicadores y metas que se propone realizar para cumplir las
estrategias del marketing mix — promocién. Elaboracién propia.

Se detalla a continuacion el concepto de los principales indicadores, que corresponden al

ndmero de intervalo de tablas de la 35 a la 38.

Eficiencia: mide el grado porcentual de cumplimiento de cada vendedor y del grupo

en general, con respecto a la cantidad semanal o mensual de visitas programadas.

Visitas realizadas por semana

Eficiencia=

- x1
Visitas esperadas por semana

Nivel de cumplimiento del perfil: mide el grado porcentual de las caracteristicas que

definen el perfil necesario para cumplir con las tareas del puesto. Se valida en base al

puntaje en los parametros de la calificacion de la revision de hoja de vida, pruebas

psicotécnicas, verificacion de referencias, entrevista personal, visita domiciliaria,

entrevista con el gerente solicitante o con el futuro jefe inmediato.
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) . . Puntos obtenidos por el candidato
Nivel de cumplimiento del perfil= - — %100
Puntos requeridos por el perfil

Cobertura: mide el grado porcentual del total de visitas atendidas y el total de visitas

programadas a clientes.

Total visitas atendidas

Cobertura= — x100
Total visitas programadas

Productividad: mide la relacién entre las ventas realizadas por vendedor y el costo

total de las visitas realizadas.

Total ventas x Precio de cada venta

Productividad= — —
Total de visitas x costo por visita

Indicador de modificacion presupuestal: mide el grado porcentual entre la diferencia

del presupuesto final y el inicial, en base al presupuesto de gastos e ingresos.

Valor modificado

Indicador de modificacion presupuestal= 100

——X
Presupuesto inicial
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4. Plazos para la implementacion del Plan de Marketing Mix (Diagrama de Gantt) de la empresa Soldadura Materiales 'y

Mantenimiento E.1.R.L.
Tabla 35

Diagrama de Gantt

Ene Feb Mar Abr

May Ago Jun

Jul

Ago  Set

Oct

Nov Dic

Estrategia de producto

Tarea

01

Adaptar los servicios a las necesidades de mercado.

02

Consolidacion del equipo comercial.

03

Aportar una mayor calidad de servicio a los clientes y diferenciarse
de la competencia.

04

Mejorar la calificacion y motivacién de los inspectores y
especialistas.

Medicion de resultados

-

Estrategia de precio

Tarea

05

Analizar el precio de la competencia directa mas cercana.

06

Generar precios de coste incrementado.

07

Establecer precios competitivos — reducidos en los servicios de
inspeccidn no destructiva.

Medicion de resultados

Estrategia de plaza

Tarea

08

Generar canales de venta en los mercados objetivo.

09

Ampliar el conocimiento sobre los sectores potenciales.

10

Establecer alianzas estratégicas y operativas con empresas.

Medicion de resultados

Estrategia de promocion

Tarea

11

Mejorar la imagen de la empresa en los mercados potenciales.

12

Redisefar los conceptos y beneficios brindados en los servicios de
inspeccidn y entrenamiento en END y venta de equipos.

Medicion de resultados

Nota. Esta tabla grafica el diagrama de Gantt que se propone realizar para cumplir las estrategias del marketing. Elaboracion propia.
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4.1.4.2. Propuesta 2: Trabajo de campo en base a encuesta dirigida a colaboradores
y entrevista a profundidad dirigida a gerente general.

En segundo lugar, se propone un trabajo de campo, para corroborar de forma técnica las
hipédtesis y obtener hallazgos de utilidad para el conocimiento de la empresa, con las siguientes
caracteristicas: de tipo aplicada, de nivel descriptivo y exploratorio, cuantitativa y cualitativa, no
experimental, de corte transeccional, no experimental. No experimental porque su proposito seria
observar situaciones existentes, tal y como se dan en su contexto natural para después
analizarlos, en ese sentido, la variable independiente ya ha ocurrido y no es posible manipularla.
Transeccional porque los datos serian recolectados en un solo momento y en un tiempo dnico.

Utilizaria como técnica de recoleccion de datos la encuesta y la entrevista a profundidad.
El instrumento para emplearse para la encuesta seria un cuestionario con un formato estructurado
(Anexo N°2 Propuesta encuesta - cuestionario) y para la entrevista, si bien no requiere de un
cuestionario estructurado, se sugieren algunas preguntas que se consideran importantes de
realizar (Anexo N°3 Propuesta entrevista - cuestionario).

Las preguntas se elaboran tomando como base a las variables independientes,
dependientes, asi como las dimensiones e indicadores de cada una de ellas (Anexo N°1 Matriz de
Consistencia).

4.1.4.2.1. Limitaciones.

El trabajo presentaria algunas limitaciones que se enumeran a continuacion:

1. Los datos obtenidos representaran la opinién de los encuestados y entrevistados.
2. Laveracidad de las respuestas es inherente a cada uno de los encuestados y entrevistados.
4.1.4.2.2. Delimitaciones.

El trabajo tiene las siguientes delimitaciones:

1. Elestudio se realizaria en la region de Arequipa, departamento de Arequipa, provincia de

Arequipa, Perd.

2. El afio para realizar el trabajo de campo debe ser el 2022.
3. Las encuestas se realizarian en la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento

E.LR.L.

4. Las entrevistas se realizarian en la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento

E.lLR.L.
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Las personas para encuestar serian inspectores de soldadura en los niveles de especialista
e inspector.
La persona para entrevistar seria la gerencia general.

Las fuentes de informacion serian primaria y directa.
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CONCLUSIONES

1. Lagestion comercial desde el punto de vista de la administracion de ventas, se define
como el conjunto de decisiones, tacticas y operativas que conducen al logro de los
objetivos planteados por la empresa. Cuando estas decisiones se basan en resolver los
problemas que relacionan el producto con el mercado de manera especifica, podemos
afirmar que existe orden en el planteamiento comercial que apoya al impulso de las
ventas, a la fuerza que la trabaja y contribuye significativamente con la rentabilidad de la
y la gestion de clientes. La importancia radica principalmente en su influencia de forma
directa o indirecta en las demas areas departamentales integrando equipos, recursos y
funciones para lograr los objetivos.

2. El marketing mix contempla un analisis del entorno de la empresa y orienta las decisiones
estratégicas en cuatro principales herramientas tacticas: producto, precio, plaza'y
promocion. Las acciones definidas para éstos elementos apoyan cualquier decision
estratégica operativa que plantee la empresa. Su importancia radica principalmente en
que su elaboracion permitira a la empresa plantear de manera estructurada planes de
accion para obtener ventaja competitiva y una posicion efectiva en el mercado frente a las
acciones del competidor y el comportamiento general de la industria.

3. Existe una relacién muy estrecha entre la gestion comercial y el marketing mix. Partiendo
de la teoria, el marketing mix es parte de una planificacion global estratégica que se
necesita definir para resolver las dificultades que, con relacion al marketing, se presenten
dentro de la gestién comercial e incluso orientarla. Para la empresa, la importancia de
generar estrategias del marketing mix, representa el punto de partida para mejorar la
gestion comercial en base la delimitacion de la organizacion, administracion y control del
proceso de ventas y la relacion con los clientes y que hasta el momento no han sido
disefiadas.

4. La propuesta de implementacion de un Plan de marketing mix para mejorar la gestion
comercial de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L., propone
establecer estrategias tacticas de marketing que cumplan dos objetivos principales:

reducir el riesgo comercial de la empresa y permitir su cumplimiento en todos los
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departamentos funcionales de la organizacion. Estas estrategias se derivan de un analisis
del mercado industrial actual donde la empresa se desenvuelve dentro de la actividad
principal: ensayos y andlisis técnicos. Se propone con la finalidad de definir la posicion
de la empresa frente a la demanda que existe en el mercado actual, la proyeccion futura
con respecto a la exposicion de los servicios en inspeccion y entrenamiento en END que
ofrece y, la imagen de marca que permita exponer su presencia comercial ante los
clientes potenciales en los diferentes sectores y con los principales competidores.

La estrategia genérica competitiva que propone la implementacion del Plan de marketing
mix para la empresa, se define en la posicién de enfoque en diferenciacién, debido a que
se requiere que la empresa concentre sus esfuerzos en un grupo particular de clientes, el
mercado industrial; en un mercado geogréfico, la region sur Arequipa — Moquegua; y
bajo una linea de productos que se describen en la inspeccidn en ensayos no destructivos.
La diferenciacion contempla una larga experiencia y tradicion en la industria, como lo es
la soldadura; y su combinacion de otras habilidades, como la ingenieria mecénica,
ademas de la clasificacion Nivel | a Nivel I11 que el personal necesita para realizar los
servicios ofrecidos.

La estrategia intensiva de penetracion en el mercado ha sido escogida en la propuesta del
Plan de marketing mix, con la finalidad de incrementar la participacion de la empresa en
el mercado actual (sector mineria, region Arequipa) que esta operando, considerando
ademas que los servicios que ofrece la empresa cuentan con una escalable demanda en el
mercado industrial y en los sectores de los cuales es parte de su cadena de suministros.
La estrategia de posicionamiento propone a la organizacion utilizar los atributos de
calidad, prestigio, accesibilidad, confiabilidad, rapidez, excelente formacion, flexibilidad
de atencion y asistencia inmediata, con la finalidad que sea reconocida en el mercado
industrial y que las preferencias de eleccion por parte de los clientes potenciales se basen
en la diferenciacion de nuestros servicios y una excelente atencién al cliente B2B.

Las estrategias de producto planteadas para la implementacion del Plan de marketing
mix, estan orientadas a consolidar los servicios que ofrece la empresa en cuanto a calidad
y diferenciarse de la competencia en base a potencial su fuerza comercial.

Las estrategias de precio planteadas para la implementacién del Plan de marketing mix

estan orientadas en establecer los precios de los servicios en base al analisis y
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seguimiento de la competencia con un porcentaje de diferenciacion por cada servicio
ofrecido, que gracias a la estrategia de enfoque por diferenciacion permite establecer
margenes competitivos.

Las estrategias de plaza planteadas para la implementacion del Plan de marketing mix se
encuentran orientadas en abrir canales de venta exclusivos para la atencion al segmento
de mercado, ademas de orientar los esfuerzos de la organizacion en posicionarse en
futuras zonas geogréficas y establecer alianzas con empresas afines a la actividad
econdmica.

Las estrategias de promocion planteadas para la implementacion del Plan de marketing
mix se basan en redisefiar y repotenciar la imagen de marca, asi como la presentacion de
los servicios que ofrece al mercado, de una forma profesional y resaltando los atributos
que se plantean en la estrategia de posicionamiento.

La empresa se desenvuelve dentro del mercado industrial actuando como proveedor de
servicios en la cadena de suministros de los diferentes sectores. En consecuencia, la
organizacion necesita fortalecer su marca, establecer estrategias comerciales y delimitar
una ubicacién fisica para la entrega, demostracion y venta de los servicios y productos.
La presencia de un plan estratégico, plan de negocios o un plan de marketing impulsan y
sostienen a las empresas especializadas en ensayos no destructivos, o empresas creadas
con servicios ofrecidos al sector metalmecanico. Por lo tanto, se describen los principales
conceptos que se han evaluado para elaborar una propuesta estratégica para la
organizacion: gestion comercial y marketing mix.

Las actividades tanto administrativas como comerciales, recaen en responsabilidad y en
mayor porcentaje en el departamento administrativo, que se desenvuelve en un ambiente
laboral favorable, adaptable a cambios o0 a ampliaciones del organigrama funcional.

La implementacién del Plan de marketing para mejorar la gestion comercial de la
empresa, significa una alternativa de solucion ante el riesgo de la empresa de no
posicionarse formal y estratégicamente en el mercado industrial en el corto a mediano

plazo.
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RECOMENDACIONES

Implementar el Plan de marketing mix para la empresa, en un corto plazo, afiadiendo la
evaluacion financiera que necesitaria la empresa para desarrollar las acciones técticas, e
inclusive evaluando la capacidad de acceder a un capital financiado que incluya un
periodo de recuperacion de menos de tres afos.

Desarrollar un trabajo de campo en base a encuesta dirigida a colaboradores y entrevista a
profundidad dirigida a gerente general, en el corto plazo, con la finalidad de que una vez
realizado éste estudio sea aplicado a la propuesta 1: Implementacién de un Plan de
marketing mix, y sean definidas las estrategias que contribuyan al inicio del
planteamiento estratégico global de la organizacion.

Ampliar el trabajo de investigacion a un estudio dirigido al mercado industrial, clientes
potenciales de la region sur Arequipa y Moguegua, con el proposito de determinar las
necesidades reales del mercado al cual se dirige, desarrollar y lanzar servicios
relacionados a la actividad econémica y ampliar su cobertura de atencién para las
industrias de plasticos y polimeros, petréleo y gas, aeroespacial y petroquimica.

Mejorar el modelo de negocio que actualmente presenta la empresa en base a las
estrategias del marketing mix, ampliando las actividades clave de la organizacion para un
futuro proceso de importacion y venta de equipos de soldadura, lo que requiere una
preparacion adecuada del personal de ventas y estudios relacionados con la actividad
importacion.

Implementar estrategias de producto para el servicio de importacion de equipos, una vez
consolidada la experiencia del personal, la ubicacion fisica para demostracion y ventas y
las actividades de comunicacion al cliente potencial.

Mejorar el modelo de negocio que actualmente presenta la empresa en base a las
estrategias del marketing mix, afiadiendo a los canales de venta la presencia de la
empresa en su ubicacion fisica, servicio e informacion online y potenciando su fuerza de
venta personal. Lo Gltimo requerira la contratacion de personal técnico y especializado.
Cambiar el organigrama funcional actual para que se incluya la apertura del departamento
de gestion comercial, liderado por el gerente comercial que, a su vez, supervisa al jefe de

ventas. El nuevo departamento funcional implica ademas la reorganizacion de las
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funciones que hasta el momento viene cumpliendo el area administrativa, asi como, la
futura contratacion de nuevos niveles de inspectores y especialistas, 1o que contribuye
con la necesidad inicial de la empresa para consolidar y dar soporte a las ventas.
Promover, en base al disefio del manual de desempefio propuesto, se establezca un plan
de mejora continua para la fuerza de ventas de la organizacion, con la finalidad de afiadir
el proceso de capacitacion y certificacion internacional que se necesitaria para la
implementacion de una linea de carrera en la empresa. Con la finalidad de retener al
personal y motivar su activa participacion en proyectos que generen mayor rentabilidad.
Establecer indicadores para la gestion comercial que incluya, control de ventas,
participacion de mercado, frecuencia de visitas, efectividad de la visita, entre otros, que
permitan dar un seguimiento eficiente a la fuerza de ventas. Se contempla la necesidad de
disefiar un plan de ventas, incluyendo a ademas la estrategia de precios planteada en la
propuesta y un analisis comparativo trimestral de las mismas.

Profundizar el estudio de segmento de mercado en cuanto a la ubicacion geogréfica,
ampliando su conocimiento a los clientes potenciales de la regién Moquegua, Tacna,
centro y norte del pais, con la finalidad de generar mayor alcance de nuestros servicios.
Se requerira evaluar la implementacion de una ubicacion fisica en la region Moquegua
para mejorar nuestra participacion de mercado.

Promover la participacion de la empresa en alianzas estratégicas con la Sociedad
Nacional de Industrias y Camara de Comercio de Arequipa, que apoyan con la difusion
de empresas en crecimiento, actualizan la base de datos con respecto al sector deseado y
promueve la participacién en ferias y eventos que dan a conocer los productos y servicios

al segmento deseado.
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Anexo N°1 Matriz de Consistencia
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Marco Tebrico

Problemas de

Objetivos de

! S Hipotesis Variables Dimensiones  Indicadores Método
Investigacion Investigacion
Problema General Objetivo General Hipdtesis General
o~ o Determinar la
¢Que relacion existe ey . . (4ci6
entre la gestion relacion que existe Existe relacion entre L
. entre la gestion la gestion comercial Organizacion Organiarama
comercial y el . : : Comercial ganig
: . comercial y el y el marketing mix
marketing mix de la : ;
marketing mixdela  de la empresa
empresa Soldadura .
: empresa Soldadura Soldadura Materiales
Materiales y ial L
Mantenimiento Materla_ esy y Mantenlmler)to Encuesta
EIR.L Arequipa Mantenimiento E.I.R.L Arequipa, Gestié
Pér.u .20227(1 Pa, E.I.R.L Arequipa, Per(, 2022? = I'O?d Planeacion a |
’ ' Peru, 2022. Cloan:e?rr]ufesae Organizacion Eprirrz(zlrilgta
Problemas Especificos  Objetivos Especificos  Hipotesis Especificas Varigbl - Ventas R(_eclutgmiento
. Oué relacion existe  + Determinar la i i6 Independiente Direccion erencia
1. ¢Que relacion existe i i 1. Existe relacion p Control 9
N relacion que existe v eneral
entre la organizacion L entre la organizacion g
. entre la organizacion .
comercial y el : comercial y el
. . comercial y el . .
marketing mix de la . X marketing mix de la
marketing mix de la )
empresa Soldadura empresa Soldadura Captacion de
) empresa Soldadura . . °
Materiales y Materiales y Materiales y Relacion con  clientes
Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento clientes  Fidelizacion
E.l.LR.L Arequipa, E.I.LR.L Arequipa, de clientes

Peru, 2022?

E.I.LR.L Arequipa,
Pera, 2022.

Peru, 2022.

(Continua)
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Marco Teorico

Problemas de Objetivos de T . . : : .
Investigacion Investigacion Hipotesis Variables Dimensiones Indicadores Meétodo
2. ¢(Qué relacion existe 2. Identificar larelacién 2. Existe relacion entre
entre las ventas y el que existe entre las las ventas y el
marketing mix de la ventas y el marketing marketing mix de la Atributos y
empresa Soldadura mix de la empresa empresa Soldadura Producto  beneficios
Materiales y Soldadura Materialesy ~ Materiales y Calidad
Mantenimiento E..LR.L  Mantenimiento E.I.LR.L ~ Mantenimiento E.l.R.L
Arequipa, Perd, 2022?  Arequipa, Peru, 2022. Arequipa, Perd, 2022.
Marketing Precio Fljac_|on de
Mix precios
. . . L Variable
3. ¢Qué relac_lf)n existe 3. Eval_uar la relacion 3. Existe relacién entre  Dependiente
entre la relacion con que existe entre la = :
. . 9 ) la relacion con cliente
clientes y el marketing  relacion con clientes y X .
. . . y el marketing mix de .
mix de la empresa el marketing mix de la Tipo de
g la empresa Soldadura
Soldadura Materialesy  empresa Soldadura Materiales Plaza plaza
Mantenimiento Materiales y N Cobertura
. L Mantenimiento E.I.R.L
E.I.LR.L., Arequipa, Mantenimiento E..R.L Arequipa. Perd. 2022
Perd, 20227 Arequipa, Perd, 2022. quipa, Ferd, 2Hes.
Publicidad
Promocion  Venta
personal

Nota. Matriz de consistencia elaborado en base a la variable independiente y variable dependiente para la organizacion. Elaboracion

propia.
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Anexo N°2 Propuesta Encuesta — Cuestionario

NO

ENCUESTA

Instrucciones
La presente técnica tiene por finalidad recoger informacion de interés relacionada con el tema
de "Gestion comercial y marketing Mix de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento
E.LLR.L., Arequipa, Peru, 2022"; a continuacién, se le presentara un conjunto de preguntas para

que usted elija la alternativa que considere correcta marcando para tal fin con un aspa (x).

Esta técnica es andnima, se le agradece por su participacion.

Escala Valorativa

RANGO Nunca Raravez Ocasionalmente Frecuentemente Muy frecuentemente

ESCALA 1 2 3 4 5

Cuestionario

Escala de

Gestion Comercial valoracion

Organizacion comercial 1 2 3 4 5

¢Considera usted que el organigrama actual apoya a la gestion
comercial de la empresa?

¢El perfil del puesto reune todo lo necesario para la contratacion del
personal?

Ventas 1 2 3 4 5

¢Se planifica con anticipacion los objetivos y metas de ventas?

¢Se organizan las actividades a realizar por cada trabajador de
ventas?

¢Se recluta personas cuyo perfil califica para ventas?

¢Las direccidn de actividades de ventas favorece al cumplimiento de
metas y objetivos?

N o (o AW

¢ Se realiza control de informes de ventas?

Relacién con clientes 1 2 3 4 5

8 ¢Laempresa ha definido estrategias para captar nuevos clientes?

9 ¢Laempresa cuenta con programas de fidelizacion de clientes?

(Continua)
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Marketing Mix £scala de
valoracion
Producto 1 2 3 4 5

1 ¢Considera usted que_los Servicios de inspeccion soldadura responden
a los atributos y beneficios que se ofrece al cliente?
2 ,Considera usted que los servicios de ent_renamlent0¥ certificacion en
ND, responden a'los atributos y beneficios que se ofrece al cliente?

3 Encuanto ala calidad del servicio de ins eccmn_éEl SUPErvisor
cumple con las normas y certificaciones establecidas por la empresa?

A En cuanto a la calidad del servicio de jnspeccion ¢ El inspector cumple
con las normas y certificaciones establecidas por Ta empresa?

En cuanto a la calidad de los servicios de entrenamiento y
certificacion en END ¢EI supervisor cumple con las normas y
certificaciones establecidas por la empresa?

En cuanto a la calidad de los servicios de entrenamiento y
certificacion en END ¢EI inspector cumple con las normas y
certificaciones establecidas por la empresa?

Precio 1 2 3 4 5

,Considera usted que e] precio de venta de los servicios de inspeccion
g€ soldadura es ac ptado por el cliente?

¢considera usted que_el precio de venta de 10S Servicios de
8  &ntrenamiento y certificacion en END es aceptado por el cliente?
Plaza 1 2 3 4 5

9 ¢Considera usted que Ta ubicacion fisica de la empresa es estratégica
para las ventas?

;Considera usted que es posible ampliar Ia cobertura de 10s Servicios
10 §¢'la empresa en toda [a region sur:
Promocién 1 2 3 45

., ¢Utiliza la empresa estrategias de publicidad?

E ¢Se le brinda a usted los materlalesy todo lo necesario para la venta
personal de servicios de la empresa?

Nota. Propuesta encuesta — cuestionario. Elaboracién propia.
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Anexo N°3 Propuesta Entrevista — Cuestionario

NO

ENTREVISTA
Guia de preguntas
La presente entrevista tiene por finalidad recoger informacion de interés relacionada con el
tema "Gestion Comercial y Marketing Mix de la empresa Soldadura Materiales y
Mantenimiento E.1.R.L., Arequipa, Perd, 2022"; a continuacion, se le hard unas preguntas, se

le agradecera por responder de la manera mas sinceray real posible.

Esta entrevista es anonima, se le agradece por su participacion.

¢Los objetivos de ventas son apoyados con estrategias de marketing mix (producto, precio,

plaza, promocion) acordes a las circunstancias actuales del mercado?

2 ¢Laempresa cuenta con un plan de marketing mix para apoya las ventas? ;Por qué?

3 ¢Considera usted importante implementar un plan de marketing en apoyo a las ventas?

4 ;Qué recomendaciones daria en relacién al producto o servicio que se ofrece?

¢Qué recomendaciones daria en relacién con respecto al tipo de plaza o cobertura que

abarca la empresa?

6 ¢Qué recomendaciones daria en relacion al precio que se ofrece?

\‘

¢ Qué recomendaciones daria en relacion a las acciones de promocion de la empresa?

Nota. Propuesta entrevista — cuestionario. Elaboracion propia.
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Anexo N°4 Matriz FODA de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L.

Fortalezas: F

Debilidades: D

Personal altamente calificado.

. Alcance competitivo con empresas de

servicio END en la region.
Equipos propios de alta calidad.
Capacidad financiera y crediticia.

w

Falta de inspectores calificados desde Nivel
I a Nivel I11.

Debilidad en la participacion por ser una
empresa que recién ingresa al mercado.

No existe una direccion comercial clara.

No se han definido las lineas estratégicas de
la empresa basadas en los elementos del
marketing mix que apoyen las decisiones
que se definan en el plan comercial de la
empresa.

Oportunidades: O

Amenazas: A

Participacion activa dentro de las
diferentes cadenas e suministros.
Crecimiento econémico del sector
metalmecanico.

Capacidad de tercerizacion por las
empresas demandantes del sector.
Capacidad de alto nivel de empleo
generada por el sector minero.

N

Competencia reconocida en el mercado.
Variaciones en el tipo de cambio.

Escases de nuevos proyectos en la industria
metalmecanica y disminucion en la
inversion minera.

Altos riesgos de inversion.

Conflictos socio politicos a nivel nacional.

Nota. Matriz FODA para la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L.
Elaboracion propia.
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Anexo N°5 Organigrama de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.l.R.L.

(Gerencia General

.

Administracion

¥

Especialista

.

Inzpector

%,

¥

Asiztents Contable

o

L4
[ Asistente de Planillaz ]

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).
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Anexo N°6 Modelo de negocio existente de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L.

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con el cliente

Segmento de mercado

e Proveedores de
maquinaria y
equipos de
soldadura.

e Empresas
certificadoras en
END, nacional y
extranjera.

e Proveedores de
materia prima e
insumMos o
accesorios de
ferreteria.

o Empresas de courier
nacional.

e Agente de aduana.

Inspeccion de
materiales mediante
ensayos no
destructivos (END).
Anélisis de falla de
componentes
mecanicos.
Supervision de
uniones soldadas.
Calificacion de
procedimientos de
soldadura 'y
soldadores.

Control dimensional
de componentes
mecanicos.

Control de calidad
en fabricacion de
estructuras
metalicas.

Brindar el servicio de

inspeccion y control en

uniones soldadas y
certificacion en END,
con el personal
calificado al mas alto
nivel dentro de los
lineamientos de la
practica recomendada
ASNT.

Venta personal, en
cuanto a los
pardmetros a
inspeccionar, horas
de servicio, alcances
técnicos y
normativos a
utilizar.

Venta personal
exclusiva por parte
de Nivel Il a
clientes potenciales.
Asistencia personal
e inmediata para
consultas
administrativas,
gestion de equipo y
entrega de informes
finales.

Empresas del sector
minero que
participan en
proyectos a nivel
nacional.
Representan el 60%
de las ventas.
Empresas que
prestan servicios de
control de calidad.
Representan el 20%
de las ventas.
Técnicos
(soldadores) de
areas de control de
calidad que deseen
aumentar su
especializacion o
nivel de
competencia.
Representan el 20%
de las ventas.

(Continua)
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Recursos Clave

e Canales

Inspectores de
soldadura
calificados en END
con certificaciones
ASNT Nivel I - 11—
Il.

Equipo propios de
detector de fallas
por ultrasonido,
lampara de luz UV y
yugo magnético.

e Ventadirectaa
través de la fuerza
de ventas
(inspectores
especializados).

e Asistencia post
venta a traves de la
administracion.

Egresos

Fuente de ingresos

Gastos administrativos.

Gastos de ventas.
Costos fijos.
Costos variables.

Inspecciones no destructivas.

Cursos en inspeccion no destructivas.
Entrenamiento y certificacién en END.

Venta por importacion de equipos de soldadura.

Nota. Datos tomados de la empresa Soldadura Materiales y Mantenimiento E.I.R.L (2022).



