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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo Proponer estrategia
prospectiva para gerenciar el proceso de ampliacion comercial de PROAREPA, C.A.,
Agua Blanca, Estado Portuguesa. Sobre la base de lo anteriormente sefialado, se plante6
el objetivo general y varios objetivos especificos, para dar respuesta al problema
planteado. La naturaleza del estudio puede considerarse como un proyecto factible,
ubicado en el marco de una investigacion de campo de descriptivo, los sujetos de la
poblacién, la cual estuvo conformada por sesenta (60), empleados pertenecientes al
personal, seleccionados segun la formula de Hurtado (1997). El estudio se desarrollé en
fases. En la primera fase se diagnostico la situacion y se analizo el concepto estrategias
prospectivas. En la segunda fase, se disefiaron las iniciativas estratégicas para mejorar la
gestion, la tercera fase genero la formulacion de objetivos estratégicos y la formulacion
de objetivos a corto plazo. En la cuarta, se definieron los indicadores de proceso de
ampliaciéon comercial. Como resultado final se concluye. La gestion empresarial, es una
herramienta fundamental para lograr el maximo potencial de las empresas, esta permite
mejorar los procesos, e incrementar la eficiencia y fortalecer las relaciones con clientes
de esta manera, se obtendra la ampliacion de la empresa y satisfaccion del cliente.

Palabras Claves: Estrategias Prospectivas - gerencial - ampliacion comercial
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ADSTRACT

The objective of this research work is to propose a prospective strategy to manage the
commercial expansion process of PROAREPA, C.A., Agua Blanca, and Portuguesa
State. Based on the above, the general objective and several specific objectives were
proposed to respond to the problem posed. The nature of the study can be considered as
a feasible project, located within the framework of a descriptive field investigation, the
subjects of the population, which was made up of sixty (60) people, belonging to the
staff, selected according to the Hurtado formula (1997). The study was carried out in
phases. In the first phase, the situation was diagnosed and the concept of prospective
strategies was analyzed. In the second phase, strategic initiatives were designed to
improve management; the third phase generated the formulation of strategic objectives
and the formulation of short-term objectives. In the fourth, the indicators of the
commercial expansion process were defined. As a final result, it is concluded. Business
management is a fundamental tool to achieve the maximum potential of companies. It
allows you to improve processes, increase efficiency and strengthen relationships with
clients. In this way, the expansion of the company and customer satisfaction will be
obtained.

Keywords: Prospective Strategy - management of the commercial expansion
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INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas se encuentran en una constante implementacion de
estrategias, y acciones que conlleven al logro de sus objetivos y a su permanencia en el
mercado, buscando de esta manera sortear de la mejor forma posible los obstaculos que
se le presentan para el empoderamiento y mantenerse competitivos y minimizar el
impacto de la incertidumbre que vive el pais.

Debido a esto, la planificacién de la gestion en las organizaciones ha cobrado
importancia en la actualidad, ya que no basta conocer los objetivos y metas de las
mismas, sino que se hace necesario que se construya el camino que les permita
alcanzarlos en el mediano o largo plazo. Es por ello, que actualmente es imprescindible
que se identifique y construya el futuro deseado vislumbrandolo desde el presente, lo
que ha conllevado al creciente auge que tienen las estrategias prospectivas para la
gestion empresarial.

Es de hacer notar, que las pequefias y medianas empresas (Pymes), no escapan a
esta realidad, son las mas afectadas como consecuencia de la globalizaciéon y de los
continuos cambios en todos los &mbitos que se suceden en el pais. Tal es el caso de la
empresa PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa, con su debilidad en
cuanto a la obtencién de la materia prima como es el maiz, también es necesario que se
conozcan otros aspectos los cuales son externos a la compafiia que pueden representar
amenazas y oportunidades, como bajo porcentaje de mercado que abarca la empresa.

Es por ello, que la alta produccion de sus competidores y calidad del producto
que comercializan, escasas politicas gubernamentales para con el ramo y cualquier otro
aspecto de este tipo que la afecte; la empresa actualmente se encuentra inmersa en un
declive, pero, sin embargo, su prospectiva es continuar crecimiento y buscando
estratégica de gestion.

Por lo antes expuesto, la gerencia general de esta empresa pretende mediante la
aplicacion de herramientas prospectivas novedosas, lograr alcanzar el desafio planteado
de mejorar la gestion, siendo indispensable un esfuerzo planificado y sostenido que
abarque los diversos factores organizacionales; técnicos y humanos; para ello es
necesario realizar un diagnéstico de la organizacion, lo que permitira determinar sus

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para proponer objetivos estratégicos



y asi controlar la direccion futura de la organizacién, todo ello con miras a satisfacer las
necesidades organizacionales de la misma.

En este sentido, para efectos del estudio, se utilizaron como estrategias
prospectivas de diagndstico la matriz de analisis estructural, a tal efecto, la presente
investigacion propone a la empresa estrategias prospectivas orientadas a mejorar su
gestion basada en un futuro deseado establecido.

Este trabajo de investigacion esta conformado por seis (06) capitulos:

Capitulo I, EI problema, presenta el planteamiento del problema, los objetivos
que persiguen la investigacion, justificacion y el alcance.

Capitulo 11, Marco tedrico, define los estudios investigativos que anteceden la
investigacion, bases tedricas, sistemas de variables y Operacionalizacion de las
variables.

Capitulo 111, Marco metodoldgico, esta conformado por la naturaleza de la
investigacion, poblacion y muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos,
analisis y procedimiento de datos, y por ultimo el estudio de factibilidad de la misma.

Capitulo IV, Disefio y analisis de los resultados.

Capitulo V. Disefio de la propuesta, describe detalladamente las estrategias
prospectivas propuestas derivadas del diagndstico realizado.

Capitulo VI. Contiene las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

Ademas, se presentan las referencias bibliograficas que se emplearon de consulta

para el desarrollo del trabajo, asi como los anexos respectivos.



CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 PROBLEMATIZACION

Desde sus inicios las organizaciones deben orientar su gestion al desarrollo de
estrategias a corto, mediano y largo plazo, con el objeto de proyectar con éxito su visién
de futuro y asi afrontar un mundo empresarial lleno de oportunidades, desafios y
cambios. Este ambiente tan cambiante y aparentemente complicado, contrasta con lo
paraddjico de la gestion moderna durante inicios del siglo XXI, la cual establecia como
finalidad principal a los gerentes, el establecimiento de practicas y procedimientos
laborales eficaces para gestionar las operaciones diarias con eficiencia y eficacia, todo
lo que se necesitaba era continuidad, posibilidad de repeticion y estabilidad.

Por ello, los paradigmas gerenciales han cambiado en la actualidad, un gerente
debe al mismo tiempo y continuamente entregar productos y prestar servicios en la
cantidad y calidad deseada, ademas de orquestar el desarrollo de su organizacién, de
igual manera, coloca al gerente en un mundo altamente presionado, competitivo y
socavado de contratiempos pero lleno de oportunidades de éxito, Blair (2006) expresa
que: “el problema de la gerencia actual es el posponer los problemas y crisis actuales
mientras se planifica y ubican en préactica los cambios futuros necesarios”. (p.82). No
obstante, antes de decidir cual es la mejor manera de hacer frente a estos retos, es
necesario comprender, donde esta saliendo la organizacion y hacia donde se dirige.

Para afianzar es importante citar a Gabifia (2007), quien hace referencia a las
estratégicas prospectivas, al decir que “es una herramienta necesaria para el logro de los
objetivos de cualquier organizacion, se requiere la implantacion de proyectos que
conlleven a buscar alternativas para el aprovechamiento de recursos existentes para
lograr la eficiencia en el desempefio”. (p.21).

De lo antes expuesto, se puede inferir que estos elementos integrados funcionen
y deben ser ajustados a los requerimientos de cada empresa en particular e implantarlos
de acuerdo a las necesidades de la organizacion, de lo contrario, lejos de ser una via

hacia la salida de un problema seria la autopista hacia el fracaso de esta manera deben



ajustarse estos proyectos que afecta el funcionamiento industrial a escala mundial y en
el &mbito nacional.

De esta manera, es de resaltar que las gestiones de las industrias venezolanas han
sido afectadas en forma significativa por la profunda crisis que enfrenta el pais, lo que
ha conllevado a la escasez de recursos para el normal desenvolvimiento de gestion
empresarial, cosa que se ha transformado en un obstaculo para el desarrollo de
proyectos de distinta indole. En ese sentido, las estrategias prospectivas, segun
Dominguez (2009), “son clave para la modernizacion y desarrollo continuo de las
organizaciones.” (p.9).

Es por esta premisa que la investigacion, permitié el disefio de estrategias
prospectivas para gerencial el proceso de extension comercial de PROAREPA, C.A.
Agua Blanca Estado Portuguesa, que ayudard a la modernizacién y desarrollo de la
misma dentro, del mercado portuguesefio. Para lograrlo se utiliz6 la metodologia
prospectiva, sefialada por Varela (2002), cuyos conceptos representan “una innovadora
herramienta de gestién que a través de sus cuatro fases: proporcionar equilibrio en la
toma de decisiones en los niveles directivos y gerenciales, asi como en el resto de la
estructura organizativa”. (p.12). De esta manera, se generan alternativas de respuesta
que propicien niveles de decision para la mejora y fortalecimiento de la gestion
empresarial.

Para concretar, se trabajara a su vez con los lineamientos de la planificacion
estratégica, lo que generard una propuesta de gestion adaptada a la empresa en estudio,
con sentido general. Considerando lo que dice Valera (0.b.cit), se puede parafrasear lo
siguiente el medio en que se desenvuelven actualmente las empresas esta cambiando
vertiginosamente, lo que se evidencia en los mercados donde las compafiias interacttan.
De igual manera, para afrontar lo cambiante de este medio las organizaciones deben
estar en capacidad de adecuarse al ritmo que lo hace su entorno, con el objetivo siempre
claro de superar las expectativas y necesidades de sus clientes.

Esta vision, volcada hacia sus clientes es una responsabilidad que la empresa
debe asumir en forma global, reflejada directamente en la gerencia de la estructura la
supervivencia, dependiendo de lo acertado de las estrategias que disefie y ejecute.

También es necesario, que la gerencia sienta la necesidad de analizar con una visién



clara el conjunto para poder manejar inteligentemente la parte que ha de ser redisefiada,
evitando de esta manera que la estructura en conjunto sufra un desequilibrio, Rosales
(2010), expresa que: “tomando siempre en cuenta todos los aspectos provenientes de su
entorno que impedir este desequilibrio en la estructura de la organizacion es una
responsabilidad que la gerencia, debe asumir.” (p.4).

De lo antes citado, se puede deducir, que no s6lo en el contexto interno sino
también en el externo en forma global conviven en un pais y que de una u otra manera
afectan a la organizaciéon. En Venezuela estas amenazas, de desequilibrio empresarial
estan vigentes en la actualidad, segun lo plantea Conindustria (2013). “todo este
panorama ha traido como consecuencia que el consumidor, inducido por la sensibilidad
al precio, vive en una constante busqueda de ahorro y economia, sin perder de vista la
calidad del producto™. (p.1). Es necesario acotar, que la transicion del valor al precio, ha
impactado fuertemente a la estrategia competitiva adoptada por las empresas
venezolanas en los ultimos afios, quienes, como consecuencia de la inmensa presién que
actualmente estan soportando, se han movido en la misma direccién del gusto de los
consumidores.

De esta realidad, no escapa el sector de la mediana industria, en tal sentido
Rosales (2014), expresa lo siguiente:

La compleja crisis econdmica que afecta a Venezuela, ha incidido de

manera adversa en la produccién y comercializacion de muchos productos

de la pequefia y mediana empresa. La pérdida de dinamismo de los

sectores productivos modernos y el deterioro de los ingresos reales de los

trabajadores y grupos medios que perciben ingresos fijos, en un contexto

de acelerada inflacién, han provocado una dréstica contraccién de la

demanda agregada interna. (p. 1).

Esta realidad, también afectan notablemente en la mengua sufrida por las
pequefias y medianas empresas que trabajan con harina de maiz, situacion que permite
citar lo escrito por Lucas y Asociados (2014), al analizar la causa del cierre de alrededor
de 60% de las empresas, y la baja en ventas de 70%, que aun se mantienen operativas,
segun el Instituto Nacional de Estadistica para el afio (2021), la tasa de desocupacién
fue 18.7 %. Todo este panorama ha repercutido en la disminucion del mercado de las

empresas productoras de materia prima semielaboradas para el mercado de cereales.



Es importante resaltar que este mercado se encuentra, en el estado portuguesa,
PROAREPA C.A., empresa fabricante de productos semielaborados, la cual ha sentido
la presion en la actualidad del mercado nacional le ejerce; esto ha hecho que la
organizacion sienta la necesidad de prepararse para el futuro con el fin de asegurar su
permanencia dentro del mercado con un éptimo nivel de ganancia y calidad.

Con la observacion directa, que se realiza en el ambiente laboral empresarial se
pueden identificar aspectos internos criticos, con una capacidad instalada de 200 T/D, y
estan operativas 120 T/D de igual manera evidenciando fallas como: falta de definicién
de su futuro deseado, déficit de organizacion gerencial, altos costos operativos, fallas en
la entrega y en la cantidad a entregar, bajos niveles de produccion, entre otras, también
es necesario que se conozcan otros aspectos los cuales son externos a la compariia que
pueden representar amenazas y oportunidades como bajo porcentaje de mercado que
abarca la empresa, alta produccion de sus competidores y calidad del producto que
comercializan, escasas politicas gubernamentales para con el ramo y cualquier otro
aspecto de este tipo que la afecte.

Desde esta perspectiva, las causas mas relevantes en la empresa, PROAREPA
C.A. ha luchado para mantenerse operativa, a pesar de los escases de la materia prima
como el maiz que ha tenido dificultad para llegar a ser procesada, ademas, se mantiene
una lucha constante por mantenerse en el mercado por la crisis econdmica que esta
afectando al pais, la cual ninguna empresa escapa a esta realidad tan palpable.

Asimismo, estd el hecho que PROAREPA. C.A. es una empresa que se
encuentra interactuando como efecto, dentro de un mercado altamente deprimido debido
a una diversidad de factores que desmejoran su situacién. Por esta razon, la empresa
tiene la necesidad de empezar a realizar mejoras significativas a los problemas que
afronta que le ayuden a garantizar asi su crecimiento y sostenimiento en el mercado
donde se siguiere estrategias, para poder mantenerse y ampliarse en el mercado. De alli,
surgen las siguientes interrogantes.

¢ Cual es la situacion actual en cuanto a la ampliacion comercial de PROAREPA,
C.A., Agua Blanca, estado Portuguesa?

¢Cuales son las claves para éxito para la ampliacion comercial de PROAREPA,

C. A., Agua Blanca, estado Portuguesa?



¢Cuéles serdn las estrategias prospectivas para gerenciar el proceso de
ampliacion comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa?

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
Objetivo General

Proponer estrategias prospectivas para gerenciar el proceso de ampliacion
comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual en cuanto a la ampliacion comercial de
PROAREPA, C.A., Agua Blanca, estado Portuguesa.

Identificar las claves del éxito para la ampliacion comercial de PROAREPA, C.
A., Agua Blanca, estado Portuguesa.

Disefiar estratégica prospectiva para gerenciar el proceso de ampliacion
comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El estado Portuguesa siempre ha sido designado el granero de Venezuela, por la
amplitud en la siembra cerealera, esto lo ha convertido en un polo importante de la
industria de maiz y arroz en el pais. De la misma manera, se ha desarrollado, en los
ultimos diez afios, un cluster de cereales que gira alrededor de la industria de la
extraccion, motivo por el cual la demanda de mas y mejor materia prima elaborada se ha
incrementado, presionando a las empresas productoras exigiéndoles mejoras en sus
niveles de produccion.

Por ello, PROAREPA, C.A., es una empresa de materia prima elaborada que ha
sentido la demanda de sus clientes de fabricar mas y mejores productos, por ende,
quiere colocar en orden todos sus procesos e invertir tanto tiempo como dinero en las
actividades necesarias para lograr su futuro deseado; motivo por el cual la empresa
requiere de un plan estratégico prospectivo, que le ayude a ampliar todos los aspectos

necesarios para asi lograr alcanzar sus metas.



De alli, el desarrollo de la presente investigacién ayudara a la organizacion a
afrontar, competir y permanecer dentro del mercado, con lo cual se asegura la existencia
de puestos de trabajo y por lo tanto de personas activas y productivas; siendo esto un
aporte para la economia y una ayuda para el contexto social del pais. Por otro lado, el
estudio en cuestion se enmarca dentro de las lineas de investigacion del Plan General de
Investigacion de la Universidad Nacional Experimental de los Llanos Occidentales
“Ezequiel Zamora” gerencia empresarial y social, siendo oportuno destacar que este
estudio mas alld de un emprendimiento de orden académico, responde a una inquietud
de indole personal y profesional.

Es de indicar, que PROAREPA, C.A., es una empresa que interactia en un
mercado competitivo, esto ha concientizado a sus accionistas sobre el papel que juegan
dentro del mismo y los ha sensibilizado con respecto al costo econdmico que una mala
decision puede llevar consigo. Con lo cual se evidencia la importancia de no tomar
decisiones a la ligera, sino evaluar todas las opciones recopilando todos los datos
necesarios y de esta forma decidirse por la mejor opcién. Esta inquietud fue adoptada
por la gerencia de esta empresa, motivo por el cual se plantea la necesidad de recolectar
los datos y generar las estrategias necesarias para poder ejecutar de la mejor manera su
ampliacion en el mercado.

De alli, la importancia social de la presente investigacion, puesto que ofrece
informacién util a la empresa para mejorar la calidad prospectiva de su ampliacion
comercial; desde el punto de vista teorico, el estudio comprende la revision de
contenidos actualizados de diversos autores especialistas en la temética prospectiva
empresarial, constituyéndose en referente para otros investigadores que deseen ahondar
en este topico a nivel de postgrado, basados en indagaciones y experiencias desde otras
variables que aborden la problemética. Con relacion a la relevancia metodoldgica, el
estudio seguira los pasos del método proyectivo que permitira el disefio de un
instrumento de recoleccion de datos, que podra ser aplicado en otras poblaciones con

caracteristicas similares a la sefialada en la actual investigacion.



1.4 ALCANCE DEL ESTUDIO

Es importante recalcar que la mayoria de los fracasos existentes en la gerencia
administracion de una empresa, es porque todo se basa en proyecciones o estimaciones,
que en muchas ocasiones resultan errados o nunca se dan en la realidad, por lo que las
estrategias planteadas fallan, por tal razon para la elaboracion de la investigacion se
percibe planteando las necesidades, que en la actualidad, es la ampliacion de la empresa
a nivel de comercializacion de su producto dentro y fuera de la region. De igual manera,
este trabajo aporta para la universidad nacional experimental de los llanos occidentales
Ezequiel Zamora (UNELLEZ), elementos investigativos que serviran a otros estudios
como antecedentes, si estudian las mismas variables, en la que estd enmarcada la linea
de investigacion gerencia administrativa generadora de este estudio, como es, la
gerencia empresarial, el estudio se basa en la utilizacion de las técnicas y herramientas
prospectivas que son innovadoras dentro de esta linea de investigacion y contempladas

en el pensum de la Maestria.



CAPITULO 1l
MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion; segun Hernandez Fernandez y Baptista, (2018)
“implica analizar y exponer teorias, enfoques tedricos, investigaciones y antecedentes
que se consideren validos” (p. 22), por lo que, a continuacion, se estara relacionando el
problema con un marco concreto de teorias y estudios que se analizan en las variables
del estudio. De igual manera, son aquellas investigaciones que se basan en organizar un
analisis critico de investigaciones previas para determinar su enfoque metodoldgico,
especificando su relevancia y diferencias con el trabajo propuesto y las circunstancias
que lo justifican. Claret (2009), define los antecedentes como aquellos que: “Se refieren
a la revision de trabajos previos sobre el tema en estudio realizados fundamentalmente
en instituciones de educacion superior reconocidas, o en su defecto, en otras
organizaciones” (p.19).

Los antecedentes internacionales, segun Martinez (2004) se suscriben a trabajos
de grado realizados en universidades reconocidas y estos antecedentes se describen, de
acuerdo al titulo de la investigacién, autor, el origen de la publicacién, el afio de
edicién, objetivo que persigue la investigacion, metodologia utilizada, conclusiones y
otros aspectos de interés (p. 54).

Antecedentes Internacionales

Es de sefialar, a Montenegro (2022), elaboro una investigacion” gestion
estratégica de la investigacion: Elementos para un Marco Conceptual”, Bogota-
Colombia. Aborda el problema de la gestién de la investigacion desde la perspectiva de
la teoria de la organizacién y de la gestion estratégica. Para optar al titulo de magister El
objetivo principal, es la comprension de los sistemas de investigacion en las empresas y
la formulacién de algunas sugerencias para su administracion, se pretende utilizar los

elementos conceptuales e instrumentales desarrollados en el campo de la gestién para
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pensar la forma como se maneja la investigacion en las pequefias y medianas empresas.
Esta investigacion, tiene relacion con el actual ambas investigan las mismas variables.

En cuanto a Castillo (2022), presento su trabajo de investigacion elaborado para
Orbitel S.A. E.S.P, en la universidad de Medellin, Colombia denominado “proceso
prospectivo, un aporte tedrico para la practica de la prospectiva” para obtener el titulo
de magister en gerencia el objetivo general fue elaborar un plan en el proceso
prospectivo, un aporte tedrico para la practica de la prospectiva Utilizd una poblacion
de 12, donde aplicé una proposicion sobre la practica prospectiva, utilizé un
instrumento con 8 preguntas abiertas el cual le permitid las siguientes conclusiones: al
hacer un recuento de las teorias relativas a la prospectiva, haciendo énfasis en las teorias
francesas y explicando los componentes que se dividen en cada una de ellas. Este
trabajo es una investigacion tedrica en su totalidad y el aporte fundamental al presente
trabajo es la fuerte dosis de conceptos tedricos, los cuales fueron de mucha ayuda para
comprender mejor el tema de la prospectiva, es importante apreciar la relacion entre este
estudio y el actual ambos estudiaron las mismas categorias.

Para, Manriquez Z, (2023). Universidad César Vallejo. Lima-Perl. En este
trabajo se presenta un analisis del mercadeo desde la perspectiva de empresas de
transporte puablico terrestre. EI mismo fue realizado con la intencién, el estudio
comprende una revision de la situacion actual de las empresas de transporte y a partir de
esta realidad se propone un plan de mercadeo que impulse la atraccion de clientes, las
mejoras en la atencion al cliente y la inclusion de socios que se comprometan con el
crecimiento y desarrollo de la empresa. Los principales resultados permitieron concluir
que muestran un adecuado plan de marketing para hacer crecer el negocio al mismo
tiempo que proyecta una imagen atractiva al sector de transporte. Ademas, se logro
observar que el marketing y su implementacion pueden cambiar la forma en que los
usuarios perciben a la empresa y sus empleados. Es de reconocer, que esta investigacion
tiene relacion con la actual, ambas tienen relacion con las variables estudiadas en esta

investigacion.
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Antecedentes Nacionales

A nivel nacional se menciona la investigacion realizada por Bastidas C, (2023),
en su investigacion procedente de Yaracuy titulada “modelo de Gerencia Estratégica
para la Coordinacion Operativa Yaracuy de la Compafia Anonima Teléfonos de
Venezuela” (CANTV), para adquirir el titulo de magister, tiene como objetivo mejorar
la gestion afianzandose en estrategias prospectivas para mejorar el proceso de
expansion, proporcionando nuevas herramientas gerenciales que permitan afrontar los
retos con éxito. Siendo una investigacién de campo de caracter descriptivo, con una
muestra de cinco (5) sujetos, cuyos datos fueron analizados con la estadistica
descriptiva. Permitié conocer debilidades en aspectos de liderazgo y trabajo en equipo.
Concluye en la necesidad de estudiar estas variables y demostrd la eficacia del
instrumento disefiado para gestionarlas en tres fases: diagnostico de la situacion con un
taller de gerencia estratégica y la técnica de equipos auto-dirigidos y tormenta de ideas,
lo cual permite fijar los factores internos y externos que afecten el area. Se precisé la
factibilidad en funcién del diagnostico. Se disefid el proyecto siguiendo el modelo de
Fred David, bajo el enfoque de la metodologia del cuadro de mando integral y se
fundamenta en la misién de la coordinacion operativa-Yaracuy, los objetivos y
estrategias factibles son determinadas a partir del analisis DOFA, los objetivos, metas e
indicadores se establecen a partir de 4 perspectivas: crecimiento y desarrollo,
financieras, orientadas a procesos y orientadas al cliente. Este estudio tiene relacion con
el actual ambos trabajan en funcién de buscar solucién a nivel empresarial.

Por su parte, Carrillo M, (2022), en su investigacion en la universidad Fermin
Toro de procedencia Acarigua titulada “Estratégica Prospectivas de la Empresa
Beneficiadora y Productora de Carnes”. Para lograr el titulo de magister en
administracion empresarial, el objetivo fue estrategias para optimizar el area de
comercializacion del matadero industrial Centro Occidental, en Acarigua estado
Portuguesa. Fue una investigacion cuantitativa, comenzando con un diagnéstico de la
situacion para determinar las debilidades de la gestion de comercializacion y buscar
estrategias para el cambio, luego continua con un estudio de factibilidad del plan para
ver su viabilidad técnica, financiera, humana, de infraestructura y capacidad

organizativa. El estudio conto con la participacion de diez (60) empleados, mediante un
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cuestionario de catorce (14) preguntas donde se consideraron los resultados del
diagndstico y la factibilidad fueron combinados para disefiar el plan de estrategias
prospectivas utilizando la Matriz DOFA vy la Matriz Cualitativa de Planificacion CPE.
Concluyé con la propuesta del Plan Estratégico el cual contenia la Misién, la Vision, el
objetivo del &rea de comercializacion y con un grupo de estrategias que optimizaran la
gestion del area. El principal aporte del trabajo fue la manera en que el autor ataca el
problema manejando las herramientas dadas por la Planificacion Estratégica y la forma
en que obtiene los indicadores de gestion para finalizar con el desarrollo del plan
estratégico. De ahi su relacion con esta investigacion.

Es significativo el aporte del descrito estudio con la presente investigacion,
Baptista (2022), en su trabajo desarrollado en la universidad Bicentenaria de Aragua,
titulado “Implantacién de un Plan de Estrategias prospectivas de ampliacion para la
Farmacia La Ceiba C. A., que permita enfrentar con éxito la competitividad en el &rea
farmacéutico tiene como objetivo desarrollar un Plan Estratégico en Maracay Estado
Aragua para afrontar la competitividad que el mercado ejerce en su sector. La
investigacion fue realizada para alcanzar el titulo de magister, en tres fases: diagnéstico
de la situacion actual del estudio, factibilidad del proyecto y su disefio. En la primera
fase se utiliz6 como herramienta de recoleccion la encuesta, aplicada a los clientes con
la finalidad de conocer su opinién con respecto a la organizacion, luego realiz6 un taller
prospectivo dio a conocer los resultados de las encuestas y se procedid, mediante
tormenta de ideas realizar un consenso de variables, base para aplicar las herramientas
prospectivas y obtener los factores internos y externos que afectan a la organizacion. En
la segunda fase se aplic6 un estudio técnico y de mercado tomandose en consideracién
las posibilidades del proyecto. En la tercera, trabajo con los pardmetros del modelo de
gerencia estratégica de Fred David. El disefio del modelo se basa en la misién de la
empresa, en los objetivos y las estrategias factibles determinadas a partir de la Matriz
DOFA las Estrategias, objetivos, metas e indicadores fueron clasificados de acuerdo a
las cuatro perspectivas, las cuales son: crecimiento y desarrollo, financieras, orientadas

a los procesos y orientadas a los clientes. Por ello la relacion con este trabajo.
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En este mismo orden de ideas, Rodriguez (2022), en su obra titulada “Plan
estratégico para mejorar la gestion de la empresa Aso Portuguesa, en la universidad
Fermin Toro, el objetivo es descubrir y diagnosticar la situacion presente de la empresa,
procesadora de maiz y arroz, activa actualmente en Acarigua Estado Portuguesa; para
lograrlo el titulo de magister en gerencia empresarial procedié a seleccionar una
poblacion de once 11 trabajadores, el instrumento fue una entrevista que permitio
recolectar la informacion. La investigacion fue descriptiva, combinada con proyecto
accion participativo, le permitio realizar un taller con el personal utilizando la tormenta
de ideas y las técnicas de grupo nominal para develar los problemas por los que
atraviesa la compafiia en su gestion en el mercado y su extension.

Con la informacion recabada, se diagnosticaron las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la organizacion para estimar el futuro probable y estar en
capacidad de disefiar el futuro deseable, que es la técnica base de la prospectiva. Se
procedi6 al desarrollo de los objetivos, metas, estrategias e indicadores bajo las cuatro
perspectivas del cuadro de mando integral. El aporte fue la metodologia utilizada para
diagnosticar la problemaética actual de la empresa, su relacion con la investigacion
ambas buscan dejar una solucién al problema detectado. De ahi su vinculacién con la

investigacion.

2.2 BASES TEORICAS

Las bases tedricas constituyen publicaciones y teorias desarrolladas por diversos
autores para darle sustento o0 apoyo a la investigacion integrando escenarios sobre los
cuales se construye el andlisis de los resultados obtenidos en el trabajo y la estructura
sobre la cual se disefa el estudio, segin Ortiz (2018) “es importante sefialar en el
proyecto la estrecha relacion entre teoria, proceso de investigacion y realidad” (p. 52),
en el cual los fundamentos tedricos convergen en variables, dimensiones e indicadores

forjados en torno el tema de investigacion; desarrollandose las siguientes:
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Estrategia

Existen algunas definiciones relacionadas con las estrategias en la que se han ido
reformando a través del tiempo relacionado en diferentes areas del saber. Algunos
autores indican que las estrategias determinan las ventajas competitivas en las empresas.
Segun (Fertonani, 2007), determina que la estrategia “es el planeamiento de los
dirigentes para obtener resultados coherentes con la gestion y los objetivos de la
organizacion”. (p.11). De acuerdo, al autor establece que es un planeamiento porque se
lo realiza en base a una prospeccion futura, buscando un camino para alcanzar un lugar
y otro. Ademas, es un modelo porque puede considerarse como un patron que permite
una determinada coherencia a través del tiempo. En este caso las organizaciones
planifican el futuro y buscan modelos en el pasado.

Por tanto, se puede determinar la definicion entre estrategia deseada y la
aplicada, para ello, se establecen patrones que permiten desarrollar una estrategia para
alcanzar una situacion deseada en el futuro. Por otro lado, la aplicada permite pasar por
un proceso sistematizado basados en un tiempo y espacio para alcanzar un objetivo
deseado. Se dice que es un posicionamiento ya que las estrategias son una forma para
poder ubicar de alguna manera un producto dentro de un mercado determinado,
incluyendo dentro de la misma la marca e imagen del mismo.

Se dice que la estrategia es una perspectiva ya que se define como un medio
fundamental de una organizacion para llevar a cabo sus acciones. Mientras que la
estrategia de posicionamiento se dirige hacia abajo en este caso al mercado, la estrategia
basada en una perspectiva, es hacia el interior en este caso a la organizacion. El autor
también propone otra definicidn en la que se considera a la estrategia como una trampa
es decir buscar una accion o maniobra especifica para eliminar a un oponente o
competidor. En este caso, una estrategia real es la amenaza, y no el desarrollo en si

mismo, por cuanto este no es Mas que una trampa.
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Prospectiva
Gaston Berger (2008)

Es uno de los fundadores de la disciplina, como la ciencia basada en el método
cientifico que estudia el futuro para comprenderlo y poder influir en él. Para la
Organizacion Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE) (2007 — p.74) se define
la prospectiva como el “conjunto de tentativas sistematicas para observar e integrar a
largo plazo el futuro de la ciencia, la tecnologia, la economia y la sociedad con el
proposito de identificar las tecnologias emergentes que probablemente produzcan los
mayores beneficios econdmicos o sociales” (p.3).

El mismo autor hace referencia, que la prospectiva es una disciplina y un
conjunto de metodologias orientadas a la prevision del futuro, basicamente se trata de
imaginar escenarios futuros posibles, denominados futuribles, y en ocasiones de
determinar su probabilidad, con el fin ultimo de planificar las acciones necesarias para

evitar o acelerar su ocurrencia.

La prospectiva

Actualmente es una disciplina que ha tomado gran interés a nivel mundial, esto
se refleja en un gran nimero de publicaciones y estudios relacionados el tema. Segun
Vargas (2015) “existen trabajos de aplicacion que, aunque especializados en otras
disciplinas han utilizado la prospectiva como una herramienta que permite analizar el
futuro para tomar mejores decisiones con el menor riesgo posible” (p.34). La
prospectiva propone una metodologia de construccion del futuro bajo la luz del
presente, basado en una serie de técnicas cuantitativas que determinan los factores,
variables y escenarios que explican el camino o tendencia de una organizacion, pais o

industria, bajo la Optica de la planeacion estratégica.
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Tipos de Perspectiva
Boutellier (et al).
Perspectiva espacial

Esta vision se centra en el andlisis de la relacion entre el proceso de
globalizacién y la innovacion. En este sentido, el hecho de que en las
Gltimas décadas la investigacion, la tecnologia y el desarrollo de
productos se hayan venido desarrollado progresivamente de forma cada
vez mas global parece haber contribuido a facilitar las practicas de IA.
Es de considerar que, cada vez resulta més sencillo acceder al mejor
conocimiento y a las mas avanzadas competencias a nivel mundial sin
encontrarse fisicamente proximo a la fuente, o crear redes virtuales de
I+D para descentralizar los procesos. (p.56)

Perspectiva Estructural
Hagedoorn y Duysters, (2002)

En los Gltimos afios hemos asistido a la disgregacion de la cadena de valor de las
empresas. Los motivos principales han sido la reduccion de los costes y la mayor
especializacioén, causados, a su vez, por sistemas tecnoldgicos y productivos cada vez
méas complejos. Bajo esta perspectiva estructural se pone de manifiesto que la
innovacion parece haber incrementado la division del trabajo y, ademas, se espera que
en un futuro préximo esta tendencia se mantenga, a través de externalizacion de la I+D

y un mayor nimero de alianzas. (p.24).

Perspectiva del proveedor (2007)

No ha sido desarrollada con tanta intensidad como la anterior, aunque la gran
mayoria de los autores coinciden en que la atencion al conocimiento que puedan aportar
los proveedores puede resultar decisiva en el proceso de innovacion. De hecho, parece
probado que la inclusién de los proveedores, Hagendoorn, (1993, 2002); Cohen y
Levinthal, 1990; Zahra y George, 2002; Rodriguez-Castellanos y Hagemeister, 2007; 26
incluidos los proveedores de I+D universidades, centros de investigacion, centros
tecnoldgicos en las primeras fases del proceso de innovacion puede resultar altamente

beneficioso para la empresa innovadora. Ahora bien, en este caso resulta necesario
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desarrollar la capacidad de absorcion del conocimiento que puede ser proporcionado por
esos agentes. (p.26)

Estrategias Prospectivas

Gaston Berger (1964) Citado por (OLADE, 2017)

Fue uno de los fundadores de la disciplina, y la define como “la ciencia que
estudia el futuro para comprenderlo y poder influir en é1”. La prospectiva parte del
concepto de que el futuro atin no existe y “se puede concebir como una realizacion
multiple” (Jouvenel, 1993) y que “depende solamente de la accion del hombre” (Godet,
2007). Por esta razon, el hombre puede construir el mejor futuro posible, para lo cual

debe tomar las decisiones correctas en el momento apropiado.” (P. 102).

Mera Rodriguez, (2014), “Graficamente, el proceso de prospectiva se
puede imaginar como un cono soOlido, cuyo vértice representa la
posicion del sistema en el momento presente (TO) y su extensién se 18
prolonga hasta el horizonte de prospectiva (TH). El diametro de cono
sera tanto mas amplio a medida que se pasa de TO hacia TH 1, dado que
la variedad de situaciones posibles que puede asumir el sistema se
amplian.”(p. 95)

Estrategia Prospectiva
Mujica (2002)

Afirma que: “la prospectiva es la identificacion de un futuro probable y de un
futuro deseable, diferente de la fatalidad y que depende Unicamente del conocimiento
del que tenemos sobre las acciones que el hombre quiere emprender”. (p.19). Ademas
de esto, dicho autor hace referencia de la vision de Jouvenel (1964), uno de los
iniciadores en Francia y en el mundo de la reflexion prospectiva, que explicaba que
habia dos maneras de comprender el futuro: Como una realidad Unica: de la forma como
lo entienden los adivinos, los profetas, los oraculos y todos los que consideran que
existe un destino que decide y marca los hechos de la vida, el cual es inviolable, ciego e

inmodificable. Como una realidad maultiple: esto quiere decir que un hecho del presente
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puede evolucionar de diversas maneras y presentarse de diferentes formas en el futuro.
Estas formas son los futuros posibles que De Jouvenel denomino futurible.

Entre los futuros posibles, explica Mujica (2002), se refiere que tienen los
futuros probables, estos son los que tienen mayor opcion de suceder y no por que el
destino asi lo quiere, “sino porque de esa manera lo determina el hombre que es el inico
protagonista de los hechos y el Gnico responsable de su propio futuro. (p.27).

Para determinar los futuros probables, asegura el mismo autor, la prospectiva se
vale de tres medios: los expertos, actores y leyes matematicas de la probabilidad. Los
expertos son las personas que conocen a cabalidad los respectivos problemas, los
actores que toman las decisiones claves con respecto al problema que se esta
estudiando. Las leyes de la probabilidad son una herramienta que permite ordenar y
manejar la opinion de los expertos. La prospectiva mantiene una base de metodologia
peculiar, en la que destacan seis elementos basicos (visién holistica. creatividad.
participacion y cohesion, convergencia y divergencia) y cuatro grandes fases: finalidad
constructora, preeminencia del producto sobre el proceso, opinién de expertos, toma de

decisiones acertada

Metodologia prospectiva.

Varela (2002), cuyos conceptos representan “una innovadora herramienta de
gestion que a través de sus cuatro fases: proporcionar equilibrio en la toma de
decisiones en los niveles directivos y gerenciales, asi como en el resto de la estructura
organizativa”. (p.12). De esta manera, se generan alternativas de respuesta que

propicien niveles de decision para la mejora y fortalecimiento de la gestion empresarial.

Gerencia Estratégica de Ampliacion

Segun David (1994), hace referencia a la gerencia estratégica, que permite a las
organizaciones lograr un desempefio efectivo y mantenerse competitivas en el mercado
actual. Se ejecuta a través de un proceso continuo y dindmico, tendente a establecer y

controlar la direccion futura de la empresa con el objeto de hacer que la organizacién
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utilice efectivamente todas sus fortalezas para aprovecharse de las oportunidades
extremas y reducir, tanto las amenazas del medio ambiente como las propias debilidades
internas. De igual manera, el mismo autor la define como: “La formulacion, ejecucion y
evaluacion de acciones que permitiran que una organizacion logre sus objetivos esta
incluye la identificacion de debilidades y fortalezas internas de una organizacion, la
determinacion de amenazas y oportunidades extremas de una firma” (p.3).

En este sentido la estrategia no es mas que principios que permiten conseguir
una ventaja sobre los competidores, asi como la tactica es la desagregacion de los
principios para convertirlos en objetivos inmediatos y concretos; ademas, las Estratégica
se basa en un elemento de incertidumbre que es la competencia. Villalba (2006), la
define como: “Un patron de conducta observable, adoptada por las organizaciones en
respuesta a los imperativos de su entorno, sean estos originados por acciones de
competidores, o por modificaciones del medio ambiente econdémico en donde se
desenvuelven.” (p. 24).

Por lo tanto, la estrategia no tiene que estar descrita de manera formal en ningan
documento, esto significa que todas las organizaciones tienen una estrategia, aunque no
dispongan de planes estratégicos. Tampoco es preciso que una empresa realice
Planificacion Estratégica para que tenga una estrategia. Las Estrategias se subdivide en
varios tipos, donde una de la mas importante es la estrategia competitiva; en este sentido
Jarillo (1992), considera que: “La Estrategia Competitiva como el conjunto de acciones
que una empresa pone en practica para asegurarse una ventaja competitiva sostenible”
(p-35).

Proceso de Ampliacion Empresarial

Blazquez (2006)

Adoptar un posicionamiento estratégico en el mercado a través de una politica
de crecimiento empresarial es un reto al que no todas las empresas tienen acceso, a este
respecto, la evidencia muestra que son las empresas de menor dimension las que
presentan una clara inclinacion hacia el crecimiento, a fin de reducir las limitaciones
estructurales vinculadas a su dimension, contribuyendo de manera muy eficaz a la

creacion de empleo. Sin embargo, pese al auge experimentado en los Gltimos afios del
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estudio de este tipo de empresas, la mayor dificultad para la obtencion de informacién
veraz y contrastable ha limitado el desarrollo de trabajos empiricos que den luz a las
distintas circunstancias y factores que limiten o proyecten su capacidad de crecimiento.
En este sentido, el presente trabajo analiza los principales factores que pueden
condicionar la adopcion de la politica de crecimiento como estrategia corporativa.

Sin embargo, la existencia de debilidades de caracter estructural que padecen las
empresas pequefias merma su competitividad y condicionan su capacidad de
supervivencia. En este sentido, el proceso de globalizacion de los mercados, la
aceleracion del cambio tecnoldgico, el desarrollo de nuevos sistemas de informacion y
comunicacion, asi como la menor accesibilidad a la financiacion externa, son, entre
otras razones, importantes restricciones que debilitan a la Pyme frente a la gran

empresa. (p.54)

Introduccion a la prospectiva estratégica para la competitividad
empresarial.

Michel Godet (2014)

La prospectiva estratégica tiene varios autores que influyen directamente en su
concepto y modelos de construccion de futuros, a nivel mundial se encuentra Michel
Godet, autor francés que acufio y dedico su estudio a la prospectiva y la construccion de
futuro. A nivel de Latinoamérica el maximo referente es el Dr. Francisco Mojica,
estudioso colombiano que ha analizado la prospectiva durante toda su vida.

Ya se ha analizado las corrientes deterministas y voluntaristas de Michel Godet,
asi como su Modelo Prospectivo, a hora se analiza lo estudiado por Francisco Mojica en
el que establece el siguiente concepto para la prospectiva estratégica: “La prospectiva
estratégica es una disciplina que permite analizar el futuro para poder obrar con mayor
seguridad en el presente y, empleando una metafora, se podria decir que esta disciplina
ayuda a iluminar el presente con la luz del futuro. (p.24)
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Es de hacer notar, que, si la empresa coloca en practica este propdsito va a ser
mas competitiva porque serd capaz de adelantarse en el tiempo a los eventos del
presente y podrd ganar la delantera mucho antes que otras organizaciones
acostumbradas a vivir en el dia a dia y a transitar despreocupadas por lo que pueda
acontecer més adelante.

Para la realizacion de los estudios prospectivos se es necesario seguir pasos
estandarizados por medio de procesos minuciosos del analisis de variables que
presenten la situacion actual de una empresa, por tanto, para ello hay que primero estar
pendiente sobre qué tipo de modelo realizar, y para ello existen tres: el basico y el
avanzado. EI modelo béasico por lo general se lo utiliza para empresas pequefias y
cuando las instituciones no disponen de mucho tiempo para conocer las estrategias para
resolver un problema especifico.

Pero si son empresas que tienen una mayor demanda de sus productos, y no
tienen un calendario definido de actividades es muy probable que el modelo avanzado
sea lo que necesita para resolver cualquier inquietud en el futuro. De todas maneras, sea
el modelo basico o el avanzado lo fundamental de cualquier estudio prospectivo es su
capacidad de sefialar rupturas con respecto al presente y de permitir la construccion
colectiva del futuro.

2.3 SISTEMA DE VARIABLES

En toda investigacion se hace necesario presentar un sistema de variables. En
este sentido, Fernandez (2011), manifestd que: “una variable es una propiedad que
puede variar y cuya variaciéon es susceptible de medirse” (p.75). De acuerdo al
planteamiento, las variables que se estaran estudiando son estrategias prospectivas y
gerencial el proceso de ampliacion.

Operacionalizacion de Variables

Respecto a la operacionalizacion de variables, segun Arias (2014), sefiala
que: “es un elemento integrante de una variable compleja, que resulta de su analisis
y descomposicion” (p. 59). Es importante considerar que, para determinar este

proceso se estarad estableciendo las caracteristicas de las variables, dimensiones e
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indicadores, con el solo proposito de plantearse una gestion pertinente sobre el

producto deseado, por lo que, se refleja en el siguiente cuadro.

Cuadro N°1. Operacionalizacion de Variables

Objetivo General. Proponer estrategias prospectivas para gerenciar el proceso de

ampliacion comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

Variable Definicion Definicion Dimension Indicadores item
conceptual Operacional S
Las estratégica | EI hombre -ldentificar el 1
prospectiva es | puede construir futuro.
una disciplina | el mejor futuro -Aplicar 2
que  permite | posible, para lo estrategias.
analizar el | cual debe tomar -Ofrecer 3
futuro para | las decisiones adiestramiento.
poder  obrar | correctas en el -Ampliacién de 4
con mayor | momento mercadeo.
seguridad en el | apropiado en la -Calidad del 5
presente y, | aplicacion de las producto.
empleando una | estrategias. -Competidores. 6
meté&fora, se | Ubicar el -Consumo de
podria  decir | adiestramiento, productos. 7
que esta | competidores,
disciplina calidad del
Estrategias ayuda a | proceso, Comprender
Prospectivas iluminar el | consumo de los | el presente y
presente con la | productos. la explorar el
luz del futuro | prospectivaes la | futuro
Mujica (2010) | identificacion de
un futuro
probable y de un
futuro deseable,
diferente de la
fatalidad y que
depende
Unicamente del
conocimiento
del que tenemos
sobre las
acciones que el
hombre quiere
emprender
Gerenciar el Conjunto de Gerencia
proceso de Adoptar un | acciones que posicionamien | -Extender las 8

Ampliacion

posicionamien

una empresa

to estratégico

ventas.
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comercial

to estratégico
en el mercado
a través de una
politica de
crecimiento
empresarial es
un reto al que
no todas las
empresas
tienen acceso.
Blazquez (200
6)(p.12)

pone en practica
para asegurarse
una ventaja
competitiva
sostenible

A este respecto,
la evidencia
muestra que son
las empresas de
menor
dimension las
gue presentan
una clara
inclinacion
hacia el
crecimiento, a
fin de reducir las
limitaciones
estructurales
vinculadas a su
dimension,
contribuyendo
de manera muy
eficaz a la
creacion de
empleo

-Bienestar del
Cliente.
-Portapliegos de
Clientes.
-Ampliacion de
mercadeo.
-Ventas
competitivas

10

11

12

Fuente: Elaboracion propia, 2024.




CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 NATURALEZA DE LA INVESTIGACION

El marco metodologico, segun plantea Tamayo (2003), se define como “Un
proceso que, mediante el método cientifico, procura obtener informacion relevante para
entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento, dicho conocimiento se adquiere
para relacionarlo con las hipotesis presentadas ante los problemas planteados” (p.37).
En efecto, este aspecto comprende la indagacion de la problematica en estudio mediante
el desarrollo de aspectos concernientes a la naturaleza, tipo y disefio del estudio,
poblacion, muestra, técnica e instrumento de recoleccion, procesamiento y analisis de

datos.

3.2 TIPO DE INVESTIGACION

El estudio se ubica en la modalidad de proyecto factible con el propdsito de
Proponer estrategias de gestion basadas en herramientas prospectivas para la
competitividad de la empresa PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

Al respecto, en su Manual de Trabajos de Grado de Especializacion y Maestria y

Tesis Doctorales (2016), el proyecto factible:

Consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos, o
necesidades, de organizaciones o grupos sociales; puede referirse a la
formulacion de politicas, programas, tecnologias, métodos o procesos. El
Proyecto debe tener apoyo en una investigacion de tipo documental, de
campo o un disefio que incluya ambas modalidades (p.11).

La determinacion del tipo de indagacion que fue desarrollada, tiene su
fundamento en los objetivos pretendidos; por consiguiente, se asume una investigacién
descriptiva, aplicando la definicion presentada por Sabino (2006), quien afirma que la

misma:;

Trabaja sobre realidades de hechos, y su caracteristica fundamental es la
de presentar una interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva,
su preocupacion primordial radica en descubrir algunas caracteristicas
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fundamentales de conjuntos homogéneos de fenomenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o
comportamiento. De esta forma se pueden obtener las notas que
caracterizan a la realidad estudiada (p. 51).

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Con respecto al disefio, se asumio el de tipo campo, segun lo expresado por
Balestrini (2006), quien indica que el mismo “permite no sélo observar, sino recolectar
los datos directamente de la realidad objeto de estudio en su ambiente cotidiano para
posteriormente analizar e interpretar los resultados de la investigacion” (p. 34). En este
sentido, se incluira, el proyecto factible, segun la UPEL (2003), lo define como un
estudio “que consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de
organizaciones o grupos sociales” (p.7).

La propuesta que lo define puede referirse a la formulacion de problemas
empresariales relacionadas con la ampliacion de ventas, que so6lo tienen sentido en el
ambito de sus necesidades. De igual manera, la Universidad Simén Rodriguez (1980)
considera que un proyecto factible esta orientado a resolver un problema planteado o a
satisfacer las necesidades en una empresa en especifico. (p.45)

Aplicando estos criterios, se efectud el proceso de recoleccién de los datos en la
realidad de ocurrencia del problema abordado, donde fue consultada la poblacion en
estudio. El disefio se refiere al abordaje al marco interpretativo, cada estudio
cuantitativo es por si mismo un disefio de la investigacion. Por ello se buscaréa establecer
contacto con el personal de PROAREPA, C.A., por cuanto a través del desarrollo se
estableceran una serie de alternativas o propuestas en torno a la problematica planteada,
todo se va construyendo de manera progresiva siguiendo a Hernandez, Fernandez y
Baptista (2003), el disefio de investigacion hace referencia al “conjunto de etapas que
permiten el logro de los objetivos planteados y la consecucion de la investigacion, en tal

sentido el disefio estuvo estructurado de la siguiente manera:
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3.4 FASES DEL PROYECTO

A continuacion, se describiran las tres fases que conforman el proyecto, con la
finalidad de proponer una solucion préactica al problema, que permita satisfacer las

necesidades de informacion en el proyecto factible:

Fases de la investigacion

Las etapas o fases de la investigacion hacen referencia al orden ldgico y
sistematico en el que se ejecutara el proyecto de investigacion. Segun Palella y Martins
(2012), “las fases para desarrollar un proyecto factible son: Diagnoéstico, Factibilidad,
Disefio de la propuesta, durante este proyecto se consideraran las tres primeras fases de
la propuesta” (p.162), por ende, las fases de la investigacion indican cada uno de los
pasos y procedimientos que debe seguir toda investigacion si estd enfoca en un proyecto
factible.

Fase I, Diagnostico. La fase diagnostica, segin Hurtado y Toro (2007): sefialan
que “es la etapa en la cual se identificard el problema, se recogeran y procesaran todas
las informaciones referentes a él problema” (p.148). Por lo tanto, se establecio el
problema y de alli se origind la propuesta.

De lo anteriormente descrito se ha de entender que diagnosticar, es realizar la
revision de documentos o bibliografias para respaldar la investigacion desde el aspecto
tedrico. En esta fase se realiz6 un estudio diagnostico al objeto de conocer la situacion
con respecto a la realizacion de investigacion en que se permita evidenciar la realidad
del contexto social objeto de estudio de las necesidades del problema, para luego ser
procesada y analizada.

Fase Il, Factibilidad. Con relacion al estudio de la factibilidad Palella y
Martinez (2012), comentan que esa fase:

...el investigador debe determinar si los recursos y la tecnologia para
ejecucion del disefio estan disponibles, es decir, demostrar que es posible
producirlo, que no existe impedimento alguno en el abastecimiento de los
insumos  necesarios para su produccion 'y demostrar que €S
econdémicamente rentable llevar a cabo el proyecto (p.26).
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En esta fase se realizard un andlisis para determinar la factibilidad de la
propuesta, lo cual permitio indagar la realidad respecto a la aplicacion de estrategias de
gestion basadas en herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa
PROAREPA.

Fase 111, Disefio de la propuesta. Palella y Martinez (o.b.cit): exponen que
“implica plantear y fundamentar tedricamente la propuesta y establecer, tanto el
procedimiento metodolégico como las actividades y recursos necesarios para Su
ejecucion” (p.22). Se plantea una alternativa de solucion a las necesidades y
problematicas, con relacion del modelo, objetivos, métodos, acciones y recursos.

Durante esta fase, se elabord la propuesta como resultado de la informacién
recogida en la fase diagndstico; que coadyuve a de gestion basadas en herramientas
prospectivas para la competitividad de la empresa PROAREPA, es decir, en esta fase se
realiz6 la propuesta con el propdsito de dar respuesta a las necesidades evidenciadas en
la fase diagnostica.

3.5 NIVELES DE LA INVESTIGACION

El siguiente estudio se puede ubicar en el nivel de investigacion descriptivo, el
cual sefiala Cérdova (2010), que esta “Fundamentalmente, esta dirigida a dar una vision
de como opera y cudles son sus caracteristicas”, procediendo, de esa forma a la
ejecucion del tipo de disefio méas idéneo para encausar la propuesta. Es decir, que se
realizo la investigacion empleando una técnica de campo, que consistio en la obtencion
de la informacidn directamente de la realidad, en algunos casos formando parte integral
del objeto en estudio desde una perspectiva holistica, bajo un disefio proyectivo, ya que
no se pretende la modificacion deliberada de ninguna de las variables, a fin de dar con
posibles respuestas a las interrogantes que surgieron a lo largo del desarrollo de la
investigacion. En este sentido, este estudio estuvo orientado a realizar actividades para
Proponer estrategias de gestion basadas en herramientas prospectivas para la
competitividad de la empresa PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa, que

se convierta en una opcion valida para enfrentar la situacion planteada.
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3.6 POBLACION

En todo estudio se platea inicialmente la delimitacion espacial. Esa delimitacion
sefiala Salinas, Villarreal, Garza y Nufiez, (2001), el universo operacional o poblacion,
si no se haria muy complejo el proceso, la poblacion de estudio es el “conjunto de
sujetos o unidades de observacion que reunen las caracteristicas que se deben estudiar,
que cumplen con los criterios de seleccion y a los cuales se desea extrapolar los
resultados medidos y observados en la muestra. (p.89)

Poblacion

La poblacion se refiere a la delimitacion espacial del estudio, es decir, hasta
donde puede alcanzar la generalizacion de los resultados Por ello, Tamayo y Tamayo
(2004), opina que:

Una poblacion esta determinada por sus caracteristicas definitorias, por lo
tanto, el conjunto de elementos que posee estas caracteristicas comunes se
denomina poblacion o universo, la poblacion es la totalidad del fenédmeno

a estudiar en donde las unidades de analisis poseen una caracteristica

comun, la cual se estudio y dan origen a los datos de la investigacién

(p.114).

Al respecto, Méndez (2004) expone que “cuando una poblacion es reducida, se
toma en su totalidad y pasa a convertirse en sujeto de estudio, de alli que no hay error
muestral” (p. 50). En este caso se considerd que la poblacion en su totalidad por
considerarla finita, Méndez (ob,cit) indican que: “Cuando en un estudio el universo de
poblacién, dice que es finita es menor de cien, no existe muestra, con el objeto de evitar

errores e improvisaciones, que conlleven a conclusiones incoherentes”. (p. 226). Por lo

tanto, para este estudio se tomo en cuenta los 60 empleados en su totalidad.

3.7 TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

La técnica le sirve al investigador como herramienta para buscar caracteristicas e
informacidn necesaria para poder desarrollar la investigacion. En este sentido Tamayo y

Tamayo (2004) sefiala que la técnica de recoleccion de datos “Son las distintas maneras
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que se utilizan para recoger la informacion entre ellas se encuentra la encuesta” (p.54).
De acuerdo con Flames (2001), las técnicas de recoleccion de datos son directrices
metodoldgicas que orientan cientificamente la recopilacion de informacion, datos u
opiniones. Entre las técnicas de recoleccion de datos, se pueden citar las siguientes que
se utilizaron: la observacion y la encuesta (p.78).

Con respecto a la Observacion; es la accion de utilizar los sentidos para estudiar
un problema de investigacion, es el registro visual de lo que ocurre en una situacion
real, clasificando y consignando los acontecimientos pertinentes de acuerdo con alguin
esquema previsto y segun el problema que se estudia.

En esta investigacion se utilizo la Observacion directa: es cuando el
investigador se involucra en las actividades propias del grupo, y por otra parte la
encuesta; es la obtencion directa de las personas y/o de fuentes primarias de las
informaciones, datos, puntos de vistas o aspectos relevantes de un tema objeto de
estudio. Esta técnica se realiz6 aplicando un instrumento tipo cuestionario.

Por su parte, Ander—Egg (2001), manifiesta que las técnicas “son respuesta para
alcanzar un fin o un resultado propuesto, porgue se sitta a nivel de los hechos o de las
etapas practicas que permiten la aplicacion del método por medio de los elementos
practicos” (p.47). En este estudio la técnica que se utilizo es la encuesta, el cual es
definido por Ander—Egg (ob.cit), como “una estrategia que emplea el investigador para

obtener informacion utilizando el cuestionario”. (p.34).

3.8 INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

En relacion al instrumento, Arias (2006), constituyen un conjunto de pautas e
instrucciones hacia orientar la atencion del investigador hacia un tipo de informacién
especifica para impedir que se aleje el punto de interés” (p.408). Al respecto Arias
(ob.cit), menciona que el cuestionario “es un instrumento o formato en papel contentivo
de una serie de preguntas, que debe ser llenado por el encuestado, sin intervencion del
encuestador” (p.74).

Los instrumentos de recoleccion de datos son recursos metodologicos que
materializan la obtencion de los datos, informaciones y/o aspectos relevantes de la

investigacion. Por lo que es, condicién indispensable para el éxito de una investigacion,



31

que los items o preguntas formuladas en el instrumento de recoleccion de datos sean
coherentes con los objetivos de la investigacion y suministren respuestas en funcién de
los indicadores establecidos en el cuadro de operacionalizacion de variables.

Segun Arias F. (ob.cit), El cuestionario: “...es un instrumento o formato en papel
contentivo de una serie de preguntas, se le denomina cuestionario auto-administrado
porque debe ser llenado por el encuestado, sin intervencion del encuestador”. (p.74). El
cuestionario consiste en una lista de preguntas escritas que pueden ser respondidas
sistematicamente. Cuando se elabora un cuestionario se debe especificar sobre qué tema
se recogen opiniones, a quién se le aplica y el tipo de informacién que se desea obtener.

Las preguntas deben ser claras, precisas y adecuadas al nivel de las personas que
van a responder. El cuestionario, se aplicara a trabajadores de la empresa PROAREPA,
C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa, con el propésito de ahondar y poder aplicar el
instrumento disefiado para tal fin. De acuerdo con el autor, para la recoleccion de los
datos se utiliz6 como instrumento un cuestionario disefiado con trece (13) items, con

alternativas de respuesta (siempre, algunas veces y nunca).

3.9 VALIDEZ DEL INSTRUMENTO

Segin Veliz (2005) la validacion se refiere “a la revision del cuestionario
elaborado por varios expertos para constatar el vocabulario y la redaccion de los items”.
(p-82). Asimismo, Palella (2006) define la validez “Como la ausencia de sesgos” (p.89).
De acuerdo con los autores, el cuestionario elaborado es revisado por varios expertos en
la materia para constatar el vocabulario, la relacién de los items y si el contenido de los
mismos mide lo que se desea medir.

Por otra parte, Hurtado (2003), indica que la validacién del instrumento, hace
referencia “al grado en que realmente mide lo que se pretende medir y s6lo que el
investigador quiere medir” (p.414). Con la finalidad de darle veracidad al instrumento
antes de su utilizacion, se empleo la técnica de Juicio de Expertos que se lleva a cabo
mediante la entrega respectiva de un instrumento a (03) profesionales, uno en el area de

metodologia, dos (2) en gerencia, con el fin de proceder posteriormente a su aplicacion.
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Al respecto, la validez segun Herndndez, Fernandez y Baptista (Ob.cit.), se
refiere: “Al grado en que un instrumento mide a la variable que se pretende medir” (p.
243). Esta conformada por dos tipos de evidencia, validez de contenido y validez de
constructo. La validez de contenido, es el grado en que la medicion representa el
concepto medido. Para otorgar este tipo de validez al instrumento del presente estudio,
se elabord la operacionalizacion de variables, tomando en cuenta los objetivos
especificos de la investigacion para determinar las conceptualizaciones, dimensiones y
los indicadores, para posteriormente elaborar los items o preguntas.

En este sentido, Ruiz (1998) define la validez como “El instrumento de
investigacion educativa que mide el rasgo que se quiere medir” (p. 156). Para verificar
esta pertinencia en la presente investigacion se consider6 la validez de contenido donde
los items del instrumento fueron sometidos al juicio de expertos los cuales analizaron
sistematicamente el contenido, asi como la estructura del instrumento considerando en

cada item, pertinencia, congruencia y claridad.

3.10 CONFIABILIDAD

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (Ob.cit.), la confiabilidad es un instrumento de
medicion que: “Hace referencia al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto y objeto
produce iguales resultados” (p. 242). Lo anterior, especifica que esta referida al grado en que las
mediciones de un instrumento son precisas, estables y sin error. Para calcular el coeficiente de
confiabilidad se recurri6 al Alfa de Cronbach, debido a que es de suma utilidad cuando los items
presentan mas de dos alternativas. Para efectos de interpretacion, Chourio (1999) dice que:
“Cualquier instrumento de recopilacion de datos que sea aplicado por primera vez y muestre un
coeficiente de confiabilidad de al menos 0,60, puede aceptarse como satisfactoriamente
confiable”. (p.47).

Tabla 1. Coeficiente de confiabilidad

N St? - i
Rtt = —x
n-1 Z S
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Sefialando que:

Rtt: Coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach.
N: NUmero de items del instrumento

St2: Varianza total del instrumento

Si2: Varianza individual de los items.

Al respecto, el indice de confiabilidad serd tomado en cuenta de acuerdo a los

criterios de decision que establece Palella y Martins (2006).

Cuadro 2: Criterios de decision para la confiabilidad de un instrumento.

081-1 Muy alta
0,61- 0,80 Alta
0,41-0,50 Media
0,21- 0,40 Baja

0-0,20 Muy baja

Fuente: Palella y Martins (2006).

Este dato se obtuvo de la sumatoria de todos los valores de las varianzas de cada
item, sustituyendo los valores se tiene que el valor del coeficiente Alfa de Cronbach es
igual a 0,85. Considerando la escala de valores el instrumento para medir las estrategias
de gestion basadas en herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa

PROAREPA, C.A objeto de este estudio presenta una alta confiabilidad.



CAPITULO IV
APLICACION DE FACTIBILIDAD
4.1 FACTIBILIDAD DE LA PROPUESTA

Para llevar a cabo el andlisis de datos se empleo la estadistica descriptiva, donde
las respuestas que se obtengan luego de la aplicacion del instrumento, los cuales se
procesaran a través de tablas estadisticas utilizando la distribucion de frecuencias.

En este sentido, Gutiérrez y Velasquez (2007), definen la estadistica descriptiva
como “aquella que analiza, estudia y describe a la totalidad de individuos de una
poblacion” (p.76). Dicho proceso de analizar se efectia con el objeto de obtener
informacion, analizarla, tabularla para poder interpretarla en relacion al problema que se
estudia.

Es importante resaltar, que el analisis se efectuar de acuerdo a los indicadores
sefialados en cada variable de la investigacion. Una vez disefiado el instrumento, sera
sometido a dos pruebas con el fin de determinar su validez y confiabilidad. La validez,
segun Hernandez, y otros (2010), en términos generales, se refiere al “grado en que un
instrumento realmente mide la variable que pretende medir, y la confiabilidad de un
instrumento de medicion se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo

sujeto u objeto, produce iguales resultados”. (p. 242).

Fase 1. Diagnostico

Seglin Palella y Martins (ob.cit), el diagnostico es un “estudio previo a toda
planificacion o proyecto y que consiste en la recopilacion de informacion, su
ordenamiento, su interpretacion y la obtencién de conclusiones e hipotesis™. (p. 93). En
esta fase se empleod, el diagnostico que permitio detectar la problematica existente a fin
de Proponer estrategias prospectivas para gerenciar el proceso de ampliacion comercial
de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

En este orden de ideas, la presentacion y andlisis de resultados en el presente
estudio se organiz6 de acuerdo a las variables atendiendo a cada una de sus dimensiones
para estructurar las tablas de frecuencia porcentual teorizando con opiniones y

fundamentando con autores cada uno de los items alli abordados con el proposito de
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hacer mas comprensible la situacion asi determinar la factibilidad de elaborar una
propuesta de solucion que pueda interferir positivamente en la sociedad.

Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: ;Crees
necesario la aplicacion de estrategias Prospectivas para la Ampliacion Comercial de la
empresa?

Cuadro N° 3 Ampliacion Comercial

items Afirmacion Total
1 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
Ampliacion 53 88 7 12 - - 60 100
Comercial
Fuente: Elaboracion Propia (2024)
88%
80% - —
60% /
0 u Siempre
105 yd 12%
® Algunas Veces
20% / 0%
® Nunca
0% T :

Gréfico N°1: Ampliacion Comercial.

Analisis: Los datos que se observan en el cuadro 2 y el grafico 1, referido a la
dimension Estrategias Prospectivas, se evidencia en el item 1, relacionado a: ampliacién
comercial, se pudo apreciar que el 88%, respondieron que siempre, es necesaria la
ampliacion comercial, es el mismo cliente que lo posiciona en el mercado por la compra
del producto, mientras que un el 12%, responde que algunas veces. Estos resultados
permiten inferir que es necesaria la ampliacion comercial, es el mismo consumidor que
lo exige. Segun Vargas (2015) existen trabajos de aplicacion que, aunque especializados
en otras disciplinas han utilizado la prospectiva como una herramienta que permite

analizar el futuro para tomar mejores decisiones con el menor riesgo posible.
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias
Prospectivas: ;Cree necesario que las estrategias prospectivas son necesarias para
mejorar los recursos existentes en la empresa?

Cuadro N° 4: Recursos Existentes en la Empresa.

items Afirmacion Total
2 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
recursos 30 50 19 32 11 18 60 100
existentes en
la empresa

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

50%
50% - 32%

40% -
30% -
20% -
10% -
0% . .

“ Siempre

® Algunas Veces

\\W

® Nunca

Gréfico N°2: Recursos Existentes en la Empresa.

Anélisis: En los resultados que muestra el grafico 2, emanados de las respuestas
de los encuestados con relacién a la dimension Estrategias Prospectivas, se pudo
evidenciar, que el 50%, respondieron que siempre son necesario continuar trabajando
con los recursos que la empresa posee, mientras el 32% refiere que algunas veces, un
18% manifiesta que nunca. Esta variabilidad de opiniones amerita ser revisada, son ellos
los que laboran y estan pendientes de lo que debe ser cambiado e innovado dentro de la
empresa para ofrecer un producto de calidad. Segun estos resultados citamos a Godet,
(2007). Por esta razon, “el hombre puede construir el mejor futuro posible, para lo cual

debe tomar las decisiones correctas en el momento apropiado.” (p. 95)
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias
Prospectiva: ¢Consideras necesario renovar los procesos de gestion operativos?

Cuadro N° 5: Procesos de gestion operativos

Items Afirmacion Total
3 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
Procesos de 50 83 10 17 - - 60 100
gestion
operativos

Fuente: Elaboracion Propia 2024

100% -~ 83%‘

80% - -

60% -/  Siempre
40% -/ 17% ® Algunas Veces
20% -/_ 0% m Nunca

0% - .

Gréfico N° 3: Procesos de gestion operativos

Analisis: En el item (3), referente a los procesos de gestion operativos, las respuestas
de los encuestados un 83%, estuvieron de acuerdo en responder que siempre es
necesario renovar los procesos de gestién operativos porque les permite mantenerse
activos como empresa, un 17% responde que algunas veces, en esta ocasion es
pertinente citar a Mujica (2002)Afirma que: “la prospectiva es la identificacion de un
futuro probable y de un futuro deseable, diferente de la fatalidad y que depende
unicamente del conocimiento del que tenemos sobre las acciones que el hombre quiere
emprender”. (p.1). Ademas de esto, dicho autor inferir que la operatividad es una

gestién que permite mantener una empresa acta para mantenerse activa en el mercadeo
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias
Prospectiva: ;Le gustaria participar en la capacitacion para ofrecer un servicio de
calidad?

Cuadro N° 6: Capacitacion para ofrecer un servicio de calidad.

items Afirmacion Total
4 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
Capacitacion | 60 100 - - - - 60 100
para ofrecer
un servicio
de calidad

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

100%

I/

100% -
80% -
60% -
40% -
20% - 0%__0% u Nunca

0% T .

“ Siempre

| Algunas Veces

NN\

Grafico N° 4: Capacitacion para ofrecer un servicio de calidad.

Analisis: En cuanto a los datos que se observan en él, grafico 4, de la variable
Estrategias Prospectiva, en la dimension estrategias para lograr ofrecer un servicio de
calidad, se observa, que el 100%, estuvieron de acuerdo en responder que las
capacitaciones dentro del marco laboral son importantes, permiten mantenerse en el
mercado y esta les ayudara a ampliar sus productos y de esta manera mantenerse en el
mercado. Vargas (2015) La prospectiva propone una “metodologia de construccion del
futuro bajo la luz del presente, basado en una serie de técnicas y adiestramiento que
determinan los factores, variables y escenarios que explican el camino o tendencia de

una organizacion, pais o industria, bajo la dptica de la planeacion estratégica” (p.48).
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias
Prospectiva: ¢Crees que la clave del éxito estd en una efectiva gestion que garantiza la

calidad de servicio al cliente?

Cuadro N° 7: gestion que le garantiza la calidad de servicio al cliente.

items Afirmacion Total
5 S AV
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
Garantiza la | 48 80 12 20 - - 60 100
calidad de
servicio al
cliente
Fuente: Elaboracion Propia, 2024
80%
80% (T
60% /
i Siempre
40% ? 20%

20%
0%

0%

® Algunas Veces

®Nunca

Gréfico N° 5: gestion que le garantiza la calidad de servicio al cliente.

Analisis: En el item (5), 80% expone que siempre, es necesaria la gestion que le

garantiza la calidad de servicio al cliente. En tanto que el 20%, responde que algunas
veces. (Godet, 2007), hace referencia que el “proceso prospectivo se puede imaginar

como un cono solido, cuyo Vértice representa la posicion del sistema en el momento

presente” (p.96).
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias

Prospectivas: Claves del éxito para la ampliacion comercial

Cuadro N° 8: ;Consideras que las claves del éxito para la ampliacion comercial

serian las estrategias prospectivas?

items
6

Afirmacién

AV

Total

Fr.

F%

Fr. F%

Fr.

F%

Fr.

F%

Las claves
del éxito
para la
ampliacién
comercial
serian las
estrategias
prospectivas.

100

60

100

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

100% ~
80% -
60% -
40% -
20% -

NN\

0%

0%

0%

“ Siempre

| Algunas Veces

® Nunca

Grafico N° 6 Claves del éxito para la ampliacién comercial.

Anélisis: En el grafico 7, relativo a la variable: Estrategias Prospectivas, se

aprecia que el 100% de los encuestados estuvieron de acurdo en contestar que siempre,

es necesario considerar las claves del éxito para la ampliacion comercial. Es pertinente

hacer referencia a (Godet, 2007), hace referencia que el proceso prospectivo se puede

imaginar como un cono solido, cuyo vértice representa la posicion del sistema en el

momento presente. (p.45) El éxito empresarial se puede medir de multiples formas
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Estrategias
Prospectivas: Estrategias para mejorar la expansion de la empresa.
Cuadro N° 9: ;Considera que las estrategias deben darse a conocer para ayudar

a mejorar la expansion de la empresa?

items Afirmacion Total
7 S AV N
Fr. F% | Fr. | F% | Fr. | F% | Fr. | F%
Estrategias para mejorar la 48 80 12 20 - - 60 | 100
expansion de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

80%
80% - .
60% '/_
M Siempre
40% ‘? 20% ® Algunas Veces
20% - 0% mNunca

0% . .

Gréfico N° 7. Estrategias para mejora la expansion de la empresa.

Analisis: En el item (7), 80% sostiene que siempre las estrategias para mejorar
la expansion de la empresa, son necesarias, 20% refiere que algunas veces, estas
respuestas permiten inferir que el empresario es capaz de recuperar la inversion que ha
hecho en su negocio e incluso conseguir beneficios. Para Sinek (2016), hace referencia
a “motivacion que debe existir para poder ampliar la expansion empresarial” (p.101).
Los bienes generados le permitirdn ampliar su inversioén en el negocio para hacerlo
crecer 0 mantener un ahorro economico que le permita tener una mayor seguridad en el

futuro.




42

Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Gerencia en
el proceso de Ampliacion Comercial.

Cuadro N° 10: ¢Crees necesario la ampliacion comercial de la empresa?

Items Afirmacion Total
8 S AV N
Fr.|F% | Fr. | F% | Fr. | F% | Fr. | F%
Gerencia en el proceso de Ampliacion | 60 | 100 - - | 60 | 100
Comercial

Fuente: Elaboracion Propia,(2024)

100%
100% -~ -
80% -/_
60% _/— i Siempre
40% -/ ® Algunas Veces
o0 0% 0% = Nunca
0% - .

Grafico N° 8 Gerencia en el proceso de Ampliacion Comercial.

Analisis: En este resultado se puede apreciar que el 100% contesto que, siempre,
esto indica que es necesaria la ampliacion comercial de la empresa, para mantenerse en
el mercado. Jarillo (1992), considera que: “La estrategia de ampliacion es el conjunto de
acciones que una empresa pone en practica para asegurarse una ventaja competitiva

sostenible para mantener en el mercado” (p.35).
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Gerencia en

el proceso de Ampliacion Comercial: una ampliacion en la empresa.

Cuadro N° 11: ;Considera que el bienestar del cliente es uno de los elementos

importante para una ampliacion en la empresa?

items Afirmacion Total
9 AV
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
El bienestar del 60 100 - - - - 60 100
cliente es uno de
los elementos
importante  para
una ampliacion
en la empresa
Fuente: Elaboracion Propia, 2024
100%
F"
100% - /—
80% -
60% -/ “ Siempre
40% -/ ® Algunas Veces
20% -/ 0% 0% ® Nunca
0% T f

Gréfico N° 9. ¢Considera que el bienestar del cliente es uno de los elementos

importante para una ampliacion en la empresa?

Analisis: EIl item (9), el 100%, respondieron que siempre en relacion a esta

dimensidon, Gerencia en el proceso de Ampliacion Comercial, el bienestar del cliente es

uno de los elementos importante para una ampliacion en la empresa. Es primordial citar

a Zambrano (2021), quien refiere es *, incorporar procesos holisticos para la creacion de

nuevos mercados, asi como el disefio de estrategias gerenciales en base a un modelo

autonomo de gestion empresarial” (p.22), asi como viabilidad de aplicacién de los

descriptores emergentes para facilitar la creacion de nuevos mercados; todos estos

elementos considerados desde el analisis explicativo establecido por la investigacion.
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Gerencia en
el proceso de Ampliacion Comercial: Los equipos deben estar completamente
operativos para garantizar la ampliacion de la empresa.

Cuadro N° 12: ;Crees que los equipos deben estar completamente operativos

para garantizar la ampliacion de la empresa?

items Afirmacion Total
10 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%
Los equipos 60 100 - - - - 60 100

deben estar
completamente
operativos
para garantizar
la ampliacion
de la empresa

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

100%
100% (|
80% -/—
60% _/ “ Siempre
40% -/ ® Algunas Veces
o0 0%__0% = Nunca
0% . .

Gréafico N° 10 ;Crees que los equipos deben estar completamente operativos

para garantizar la ampliacién de la empresa?

Analisis: Los resultados fueron los siguientes 100%, manifiestan que siempre, los
equipos deben estar completamente operativos para garantizar la ampliacion de la
empresa. De ser lo contrario, se retrasarian todos los pedidos y no se cumplirian con las
metas propuestas, de alli la necesidad de que exista una operatividad en los equipos.
Villalba (2006), la define como: “Un patron de conducta observable, adoptada por las
organizaciones en respuesta a los imperativos de su entorno, sean estos originados por

acciones de competidores, o por modificaciones del medio ambiente econdémico en

donde se desenvuelven.” (p. 24).
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Gerencia en
el proceso de Ampliacion Comercial: ventajas competitivas actualmente en la

empresa.
Cuadro N° 13: ;Ustedes detectan las ventajas competitivas actualmente en la

empresa?

Items Afirmacion Total
11 S AV N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%

Detectan las 5 42 7 58 - - 12 100
ventajas
competitivas
actualmente en
la empresa

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

100%

100% ~
80% -
60% -
40% -
20% -

0% . .

u Siempre
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Gréafico N° 11: ¢Ustedes detectan las ventajas competitivas actualmente en la
empresa?

Anélisis: Como se puede apreciar la poblacion seleccionada para el estudio
respondio de la siguiente manera, 100% responden que siempre, detectan las ventajas
competitivas actualmente en la empresa como se puede apreciar es necesario la
implementacion de las estrategias de la competitividad en este contexto. David (ob.cit)
le “permite a las organizaciones lograr un desempefio efectivo y mantenerse

competitivas en el mercado actual” (p12).
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Distribucion porcentual del personal en cuanto a la dimension: Gerencia en
el proceso de Ampliacion Comercial. Falta desarrollar su ampliacion en el mercado
Cuadro N° 14 ;Crees que a la empresa le falta desarrollar su ampliacion en el

mercado?

items Afirmacion Total
12 S A.V N
Fr. F% Fr. F% Fr. F% Fr. F%

la empresa le 54 88 6 12 - - 60 100
falta desarrollar
su ampliacion
en el mercado

Fuente: Elaboracion Propia, 2024

100% - 88%_

80% - /’

60% - “ Siempre
40% -/ 12% m Algunas Veces
20% -/ 0% m Nunca

0% . .

Gréfico N° 12 ;Crees que a la empresa le falta desarrollar su ampliacion en el
mercado?

Analisis: En cuanto a este item 88% respondieron que siempre, 12% algunas
veces la empresa le falta desarrollar su ampliacién en el mercado. En este contexto se
puede citar a Meléndez (2020), sefiala que la ampliacion comercial “representa una de
las principales herramientas con las cuales una empresa requiere enfrentar los maltiples
desafios simbolizados en su entorno; asi como el de alcanzar altos niveles de desarrollo
y fortalecimiento en los procesos vinculados a su gestién empresarial” (p.41). No cabe

la menor duda que la capacidad del gerente estratega siempre estara a prueba ante los
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constantes cambios que se generan en los mercados, cada vez mas competitivos e
innovadores.
4.2 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO

De acuerdo a las opiniones aportadas por la poblacién que representa a los
trabajadores de la empresa PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa. En
cuanto, a los aspectos relacionados con la variable estrategias prospectivas para
gerenciar el proceso de ampliacion comercial; con sus indicadores se puede evidenciar
que la mayoria de respuesta se obtuvo en las alternativas de siempre, algunas veces.

Desde la perspectiva de la investigacion se asume que la estrategia tendra éxito
en la medida que la misma se encuentre bien disefiada para su accion tactica y operativa,
por lo tanto, es de suma importancia la incorporacion de todas las variables propuestas
en la confeccion de la estrategia.

En cuanto a la estrategias prospectivas, esto no es mas que la capacidad que
tienen los propios gerentes de pensar y disefiar la estrategia vinculada al contexto en
que se desenvuelve la empresa; para ello, ademés se debe de contar con las habilidades
del propio gerente para la toma oportuna y adecuada de la decision para su
instrumentacién, en la que gracias a su conocimiento del mercado y de las fortalezas,
ademas de las debilidades, de sus competidores logra tener éxito en la sostenibilidad o
conquista de nuevos espacios en el mercado.

Desde este matiz, la aplicacion de estrategias prospectivas, al ser aplicadas a
mejora las condiciones laborales en que se presta el servicio a la empresa; le da
continuidad a las actividades que planifica para el logro de los objetivos propuestos en
el trabajo. También se debe promueve la cohesion dentro en la empresa, donde se
realiza el estudio; e n el mismo orden, en cuanto a la variable, estrategias prospectivas,
al responder se inclind por las opciones “algunas veces”;

Considera indispensable que sea estable dentro del ambito laboral empresarial,
de alli va a depender el rendimiento de la empresa. De acuerdo a esta informacion
recabada, se considera necesario Proponer estrategias prospectivas para gerenciar el
proceso de ampliacion comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado
Portuguesa.
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Fase I1: Estudio de Factibilidad.

En la prosecucion de la presente propuesta se resalta que existe la factibilidad
desde el punto de vista técnica, econdmica y operativa, en tal sentido se consideré lo
que sefiala Jiménez (2012), quien expresa: La factibilidad determina de manera “ la
viabilidad del proyecto, se mide, cuantifica y se realizan los resultados parciales de los
estudios de mercado, operativo y financiero se pueden incluir otros estudios
complementarios como los juridicos, econémicos y curriculares, pero: los tres primeros
son de absoluta obligatoriedad”. (p.59).

Desde esta perspectiva, la apreciacion de la factibilidad tuvo como intencién
evaluar las posibilidades de desarrollo de investigacion y a través de la propuesta poder
transformar en fortalezas las debilidades presentes en la empresa que fue participes en el
estudio, conforme a las argumentaciones indicadas con anterioridad, lo que va a permitir
estructurar los elementos del estudio técnico, econémico y operativo que se mencionan

a continuacion.

4.3 FACTIBILIDAD TECNICA

En la realizacion de los proyectos factibles se hace necesario realizar el estudio
de la viabilidad de este para determinar si es posible su ejecucion en el tiempo, en
cuanto a ello, la factibilidad técnica, debe determinarse para evaluar su concrecion, que
para Varela (1997) “Permite determinar la calidad y coherencia de la informacion
relacionada con el objetivo mismo del proyecto, sus planteamientos basicos, la
dimension de las variables que intervienen, soluciones y actividades”. (p.330).

Al respecto, la informacién que fundamenta la propuesta esta conformada por la
totalidad de la poblacion que se estudio, es decir, los sesenta (60) trabajadores, a
quienes se les realizo acciones pertinentes para desarrollar las estrategias para mejorar el
proceso de ampliacién comercial de PROAREPA, C.A. Para el buen desempefio de la
gestion, con el fin de proporcionar las herramientas necesarias para el mejoramiento en

la prestacion del servicio al ente empresarial.
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4.4 FACTIBILIDAD OPERATIVA

Con respecto a esta tipologia de factibilidad estd referida a la posibilidad de
realizacion de la propuesta. En cuanto a ello, Gomez (2000), indica que: “se identifican
todas aquellas actividades que son necesarias para lograr el objetivo y se evalla y
determina todo lo preciso para llevarla a cabo” (p.65). Es decir, que constituye las
acciones que se efectan con el proposito de hacer efectiva la propuesta.

Ahora bien, en referencia a la presente investigacion, esta se llevd a cabo
mediante la realizacién de tres (3) conversatorios donde se realizo la socializacion con
la poblacion seleccionada para el estudio con una duracion de 3 dias distribuidos en
jornadas de tres (3) horas cada una, en donde se ejecuté mediante la modalidad tedrico-
practico. Para la ejecucion del mismo se emplearon expertos en el area de gerencia,
capacitados en las nuevas tendencias gerenciales que coadyuven en desarrollo de

habilidades y destrezas cognitivas en el personal que sirvid de poblacion en este estudio.

4.5 FACTIBILIDAD ECONOMICA

Conforme al estudio desarrollado se estimd la posibilidad de proponer
estrategias prospectivas para gerenciar el proceso de ampliacién comercial de
PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa. No obstante, la propuesta requiere
solucionar la inversion que se realizara para adquirir los recursos indispensables para su
gjecucion, lo que se traduce en la evaluacion de las opciones relacionadas con la
adquisicién de los materiales, préstamo de equipos tecnoldgicos, asi como el apoyo
monetario. Desde el punto de vista econdmico y financiero, la ejecucién de la propuesta
genera una inversion, y a su vez, un beneficio que sera cubierto en la actualidad por la

empresa si desea desarrollarla.
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CAPITULO V
PROPUESTA
5.1 FASE 111 DISENO DE LA PROPUESTA

Plan de estrategia prospectiva para gerenciar el proceso de ampliacion comercial
de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

5.2 PRESENTACION

Como analisis previo a la investigacion y en base a la consulta que se realiz6 a
los empleados de la empresa, se logro identificar la gestion de la empresa, en cuanto a
los elementos organizacionales. Posteriormente se niveld las debilidades existentes de
alli se aprecia el déficit de estrategias prospectiva existente en la empresa. Toda esta
informacidn sera compartida y validada con los demas integrantes, durante el desarrollo
de los conversatorios de prospectiva.

Si se desea ser una empresa lider en la produccién de maiz cuesta mucho,
mantenerse en el mercado, tanto los niveles de produccion como de proyeccion a la
ampliaciéon del mercado, en estos tiempos es dificil debido a todas las dificultades
econdmicas que esta atravesando el pais. Por ello, la puesta en practica de esta
propuesta y el desarrollo del plan de accién, sera Gtil al ser aplicadas dentro de la

empresa.

5.3 PROBLEMATICA A PUNTUALIZAR

La propuesta actual tiene como finalidad desarrollar las estrategias disefiadas
para dar a conocer las estrategias prospectivas en el contexto seleccionado para el
estudio para la competitividad de la empresa y ayudar a mantenerse en el mercado.

Al realizar, el diagnostico de la situaciéon, quedé demostrado que, en la
actualidad, existen debilidades en relacion prospectiva de la empresa en cuanto a las
estrategias prospectivas preparan el camino para el futuro, guiando las acciones
presentes en el campo de lo posible del mafiana, también se vale de varias herramientas

o0 técnicas para poder ser aplicada. La seleccidn de la técnica o herramienta, dependera
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basicamente del resultado que se quiere obtener y del criterio del investigador apoyado

en su experiencia.

5.4 OBJETIVO DE LA PROPUESTA
Objetivo general de la propuesta

Desarrollar el Plan de estrategia prospectiva para gerenciar el proceso de
ampliacion comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa.

Objetivos especificos de la propuesta:

Sensibilizar a los participantes en relacion a estrategias de gestion basadas en
herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa PROAREPA, C.A.,
Agua Blanca.

Analizar la integracién del personal en cuanto a la gestiobn basadas en
herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa.

Fomentar en las participantes actitudes positivas para la puesta en practica de las
estrategias de gestion basadas en herramientas prospectivas para la competitividad de la

empresa.

5.5 FUNDAMENTACION

Es importante destacar que estas estrategias prospectivas seran efectivas, hecho
que se demostrd en la tendencia que tuvieron las respuestas dadas por los participantes
seleccionados para la investigacion. Es de hacer notar, que las estrategias se conciben
como un conjunto de conocimientos, habilidades y destrezas necesarios para favorecer
en la ejecucion del presente estudio investigativo. De esta manera, se confirma la
importancia de la propuesta que se presenta a continuacion, la cual contiene elementos

que permiten lograr la interaccion entre el personal que labora en la empresa.
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Estrategia prospectiva
Gaston Berger (1964)

Fue uno de los fundadores de la disciplina, y la define como “la ciencia que
estudia el futuro para comprenderlo y poder influir en é1”. La prospectiva parte del
concepto de que el futuro aun no existe y “se puede concebir como una realizacion
multiple” (Jouvenel, 1993) y que “depende solamente de la accion del hombre” (Godet,
2007). Por esta razon, el hombre puede construir el mejor futuro posible, para lo cual
debe tomar las decisiones correctas en el momento apropiado.” (Mera Rodriguez, 2014,
pag. 95) “Graficamente, el proceso de prospectiva se puede imaginar como un cono
solido, cuyo vértice representa la posicion del sistema en el momento presente (T0) y su
extension se 18 prolonga hasta el horizonte de prospectiva (TH). EI diametro de cono
sera tanto mas amplio a medida que se pasa de TO hacia TH 1, dado que la variedad de
situaciones posibles que puede asumir el sistema se amplian.” (OLADE, 2017, pag.
102).

Proceso de ampliacion comercial

La prospectiva estratégica tiene varios autores que influyen directamente en su
concepto y modelos de construccion de futuros, a nivel mundial se encuentra el Sr.
Michel Godet, autor francés que acufio y dedico su estudio a la prospectiva y la
construccion de futuro. A nivel de Latinoamérica el maximo referente es el Dr.
Francisco Mojica, estudioso colombiano que ha analizado la prospectiva durante toda su
vida. Ya se ha analizado las corrientes deterministas y voluntaristas de Michel Godet,
asi como su Modelo Prospectivo. Ahora se analiza lo estudiado por Francisco Mojica en
el que establece el siguiente concepto para la prospectiva estratégica: “La prospectiva
estratégica es una disciplina que permite analizar el futuro para poder obrar con mayor
seguridad en el presente y, empleando una metafora, se podria decir que esta disciplina

ayuda a iluminar el presente con la luz del futuro.
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Si la empresa aplica y practica este propdsito va a ser mas competitiva porque
serd capaz de adelantarse en el tiempo a los eventos del presente y podra ganar la
delantera mucho antes que otras organizaciones acostumbradas a vivir en el diaa diay a
transitar despreocupadas por lo que pueda acontecer mas adelante” (Mojica et al; 2010).

Para la realizacién de los estudios prospectivos, es necesario seguir pasos
estandarizados por medio de procesos minuciosos del analisis de variables que
presenten la situacion actual de una empresa, por tanto, para ello hay que primero estar
pendiente sobre qué tipo de modelo realizar, y para ello existen tres: el basico y el
avanzado. ElI modelo basico por lo general, se lo utiliza para empresas pequefias y
cuando las instituciones no disponen de mucho tiempo para conocer las estrategias para
resolver un problema especifico. Pero si son empresas que tienen una mayor demanda
de sus productos, y no tienen un calendario definido de actividades es muy probable que
el modelo avanzado sea lo que necesita para resolver cualquier inquietud en el futuro.
De todas maneras, sea el modelo basico o el avanzado lo fundamental de cualquier
estudio prospectivo es su capacidad de sefialar rupturas con respecto al presente y de

permitir la construccion colectiva del futuro.

5.6 ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA

Para el desarrollo de la propuesta basada en plantear estrategia prospectiva para
gerenciar el proceso de ampliacién comercial de PROAREPA, C.A. se estructurd la
informacion en tres planes de accion cada uno fundamentado en cumplir los objetivos
especificos y desarrollados en eventos como a continuacién se describen:

Evento I: Sensibilizar a los participantes en relacion a estrategias de gestion
basadas en herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa
PROAREPA, C.A., Agua Blanca.

Evento II: Analizar la integracion del personal en cuanto al de gestion basadas
en herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa.

Evento Ill: Fomentar en los participantes actitudes positivas para la puesta en
practica de las estrategias de gestion basadas en herramientas prospectivas para la
competitividad de la empresa.
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De lo anterior se desprende la importancia de aplicar esta herramienta en las
organizaciones que transitan por caminos de incertidumbre, es necesario alumbrar con
luces altas, desde el presente para poder ver mejor el futuro y la prospectiva representa

estas luces altas.

PROSPECTIVA

Presente Reflexién para la antifatalidad
Futuro
Unico Multiple
Accion del
l W Hombre
Destino Fatalidad Futuribles
Futuro Probable

Planificacién Estratégica
Medios para Llegar a:

+——

Futuro Deseado

Autor (2024)



EVENTO I

55



56

EVENTO |

Sensibilizar a los participantes en relacion a estrategias de gestion basadas en
herramientas prospectivas para la competitividad de la empresa PROAREPA, C.A.,
Agua Blanca.

Objetivo General Objetivo Especifico

Plantear estrategias de gestion| Implementar acciones de gestion basadas en
basadas en herramientas prospectivas| herramientas prospectivas para la
para la competitividad de la empresal competitividad de la empresa
PROAREPA, C.A., Agua Blanca.

Contenidos Actividades

.- Saludo y Bienvenida.
.- Presentacion del objeto de la reunion.
Estrategias de marketing para| .- Lectura de reflexion.

ampliarse en el mercado -Escribir un blog corporativo.

-Realizar demostraciones.

-Mejorar el producto.

-Dar un nuevo uso al producto.

-Brindar servicios adicionales gratuitos.
-Dar obsequios a tus clientes.

-Usar redes sociales para captar clientes.

-Usar testimonios.

Recursos Responsable

Humanos Materiales

-Personal seleccionado para la investigacion. Folletos

-Gerente de la empresa. informativos, entre| Ingeniero. Luis
otros. Ajaque
Estrategia Observaciones

Conversatorios de socializacion Informativa

Fuente: Elaboracion propia (2024).




57

EVENTO I

NUEVAS TENDENCIAS DE SELECCION

il
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EVENTO II

Integracion del personal en cuanto al de gestion basadas en herramientas prospectivas
para la competitividad y claves para exito para la ampliacion comercial de la empresa.

Objetivo General

Objetivo Especifico

Analizar la integracion del personal| Desarrollar el conversatorio de orientacion
en cuanto al de gestion basadas en| dirigidos a los trabajadores relacionados con

herramientas prospectivas para
competitividad claves para éxito para
la ampliacion comercial de la empresa

la| claves para éxito para la ampliacion comercial

Contenidos

Actividades

Gestion basada en herramientas
prospectivas para la
competitividad ampliacion
comercial de la empresa.

Claves para éxito para la

ampliacion comercial

- Saludo y Bienvenida.

- Presentacion del ponente de orientaciéon sobre la
tematica planteada.

- Dinamica grupal.

- Explicar todo lo relacionado con el conversatorio.

- Exponer todo lo relacionada con las estrategias
sobre gestion basadas en herramientas prospectivas
para la competitividad

-Permiten organizar y estructurar de manera
transparente y eficaz la reflexion colectiva sobre las
apuestas y retos de futuro.

- Evaluacion de las opciones estratégicas.
-Conjunto de tentativas sistematicas para observar a
largo plazo el futuro de la ciencia, la tecnologia, la
economia y la sociedad con el proposito de
identificar las tecnologias emergentes.

- Producen mayores beneficios econdémicos o
sociales, para la empresa

Reflexionar cuales son las claves del éxito.
-La creatividad y la innovacion:

1. -Conoce a tu publico objetivo.

2. -Realiza un anélisis de tu empresa y de la
competencia.

3. -Diversifica tu estrategia de marketing.
4. -Planifica tu afio.
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-Ten en cuenta el calendario.
-Mantente actualizado.

-Apuesta por la retencion del cliente.
8. Unete a la conversacion local.

N oo

- Anélisis de la informacion.

.- Elaboracién de conclusiones.

.- Despedida.

Recursos Responsable

Humanos

Materiales

Ing. MsC. En Marketing.
seleccionado para la investigacion.
-Gerente de la empresa.

Personal|  Folletos
informativos, video| Ing. Luis Ajaque
computadora, entre
otros.

Estrategia

Observaciones

Interaccidon comunicativa

Fuente: Elaboracion propia (2024).




EVENTO I

60



61

EVENTO Il

Fomentar en los y las participantes actitudes positivas para la puesta en practica de las
estrategias de gestion basadas en herramientas prospectivas para la competitividad de la
empresa

Objetivo General Objetivo Especifico

Plantear actitudes positivas para la Promover la participacion de los presentes en
puesta en practica de las estrategias de| cuanto a actitudes positivas para la puesta en

gestion basadas en herramientas préctica de las estrategias de gestion basadas en

prospectivas para la competitividad de herramientas prospectivas para la
la empresa competitividad de la empresa
Contenidos Actividades

- Convocar a los gerentes de las emisoras de radio de
la localidad.

- Explicar la finalidad de la campafia publicitaria.

- Elaborar y revisar el contenido informativo que se
Actitudes positivas que mejoren la| transmitira por las emisoras radiales.

imagen de la empresa para la - Disefar flayers y videos informativos

puesta en préactica de las| - Analizary verificar los contenidos publicitarios.
estrategias prospectivas para la| - Trasmitir la informacién en las diferentes redes

competitividad de la empresa sociales para hacerlo viral

Recursos Responsable

Humanos Materiales

Personal seleccionado para la investigacion. | Computadoras,
-Gerente de la empresa y locutores de las| emisoras de radio,| Ing. Luis Ajaque

emisoras de radio, publicistas Y| teléfonos

comunicadores sociales, disefiadores| inteligentes,  entre
gréaficos, investigador, entre otros. otros.
Estrategia Observaciones

Interaccion participativa

Fuente: Elaboracion propia (2024).




CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1CONCLUSIONES

La gestion empresarial, es una herramienta fundamental para lograr el maximo
potencial de las empresas, esta permite mejorar los procesos, incrementar la eficiencia y
fortalecer las relaciones con los clientes. En cierto modo, podriamos compararla con una
brajula que oriente hacia un futuro prospectivo. Por ello una gestién empresarial exitosa
se distingue por ser disciplinada y metddica, integrando los conocimientos, habilidades y
la planificacion estratégica para identificar las oportunidades y amenazas. Asi como para
definir los objetivos, planes, la asignacion de recursos y los procesos internos de manera
clara y efectiva. Desde, esta perspectiva, se dan respuestas a los objetivos planteados en
la investigacion.

En cuanto al primer objetivo situacién actual en cuanto a la ampliacion comercial
de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, estado Portuguesa. La poblacion encuestada, estuvo
de acuerdo en responder que siempre es necesaria la ampliacion comercial, es el mismo
cliente que lo posiciona en el mercado por la compra del producto. Estos resultados
permiten inferir que es necesaria la ampliacion comercial, es el mismo consumidor que
lo exige, por la calidad de los productos y su posicionamiento en el mercado. De alli, que
han utilizado la prospectiva como una herramienta que permite analizar el futuro para
tomar mejores decisiones con el menor riesgo posible.

Existen elementos que son necesarios en la ampliacion comercial, los cuales son
planificar su objetivo principal se basa en establecer metas claras que permitan
desarrollar una gestion estratégica efectiva para alcanzarlas. Es importante contar con
herramientas de gestion que ayuden a cumplir con el plan estratégico y los objetivos
elaborados. Organizar: La estructuracién eficiente de la empresa se da asignando los
recursos financieros, materiales y talento humano de manera adecuada. Esto implica
definir la estructura organizativa, establecer procesos, automatizar la asignacion de tareas
y responsabilidades. Direccion: Incluye la tarea de motivar e inspirar a los empleados

para gque trabajen en conjunto hacia los objetivos establecidos de la empresa.
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Esto requiere habilidades de liderazgo, comunicacién efectiva y la capacidad de
impulsar el compromiso para el trabajo en equipo. Control: Monitorear el desempefio de
la empresa y tomar medidas correctivas cuando sea necesario. Esto requiere el
seguimiento de indicadores clave, la evaluacion de resultados y la toma de decisiones
para la automatizacion de procesos, lo que ayudaré a corregir las posibles desviaciones,
asi como a mejorar el rendimiento general de la organizacion. Es importante resaltar que
las estrategias prospectivas para lograr los objetivos propuestos se deben tomar en cuenta
al personal que alli labora, de ello, va a depender el éxito dentro de la empresa y de
manera externa la publicidad para mantenerse en el mercado.

Para dar respuestas al segundo objetivo de la investigacion el cual es Identificar
las claves para éxito para la ampliacion comercial de PROAREPA, C. A., Agua Blanca,
estado Portuguesa. Dia a dia se ponen en marcha numerosos proyectos empresariales en
todo el campo comercial, pero s6lo unos pocos se consolidan. La mayoria quedan
rezagados a fases intermedias de proyeccion o, simplemente, desaparecen después de
cierto tiempo. Existen numerosas claves para alcanzar el éxito, estrategias y manuales
para garantizar el éxito empresarial. De hecho, éstos varian en funcién de factores como
el sector comercial, las expectativas del negocio o la naturaleza del producto. Sin
embargo, la diversidad de estos aspectos puede focalizarse en aspectos basicos, pasion
por lo que se hace, trabajo perseverante y constante. Excelencia. Focalizar el producto.
Conocer el mercado. Perseverancia.

Es de sefialar, que el éxito empresarial ha estado asociado durante afios a
los beneficios econémicos que se derivan de una actividad comercial determinada. Y si
bien es cierto, que es un baremo fiable y practico del desempefio de una compafiia, no es
el unico aspecto en el que deba ponerse la mirada a la hora del posicionamiento de una
marca. Actualmente, numerosos expertos coinciden en que la busqueda de beneficios no
es la unica manera de aspirar al éxito empresarial. Este término, mas complejo de lo que
se cree, también engloba cuestiones relativas a la esencia del negocio y a la actitud con
gue sus responsables encaren los retos que eventualmente puedan presentarse. También
para mantenerse en el mercado debe existir lo siguiente Definir objetivos claros.

Establecer una estructura organizacional efectiva que apoye el logro de los objetivos.



64

Desarrollar un plan de negocios integral que describa la estrategia, los objetivos y el plan
de accion. Realizar una gestion de recursos eficiente.

En relacion a la propuesta de la estratégica prospectiva para gerenciar el proceso
de ampliacion comercial de PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa se
pudo concluir que las estratégicas prospectivas, mantiene una base de metodologia
peculiar, en la que destacan elementos basicos como vision holistica. Creatividad.
Participacion y cohesién, convergencia y divergencia y cuatro grandes fases: finalidad
constructora, preeminencia del producto sobre el proceso. opinion de expertos, toma de
decisiones acertadas, la inclusion de la tecnologia como herramienta de proyeccion
digital.

La gestion empresarial es una disciplina compleja y desafiante, pero también es
un modelo de gestion fundamental para el éxito de cualquier organizacion. Si los
procesos empresariales se enfocan en los aspectos claves, la cultura organizacional y
utilizan las herramientas necesarias, tendran las posibilidades de alcanzar los objetivos
marcados y prosperar a largo plazo.

Es importante destacar que la gestion empresarial no es un proceso estatico, sino
que debe ser continuo y debe adecuarse a los cambios del entorno. Aquellas empresas
que sean capaces de adaptarse y evolucionar seran las que obtengan un mayor éxito en el
futuro. Por lo tanto, es crucial que estén dispuestas a enfrentar los desafios y aprovechar

las oportunidades que se presenten en el mercado.

6.2 RECOMENDACIONES

Culminada la investigacion se considerd oportuno emitir las sugerencias que se
detallan a continuacion, dirigidas a las siguientes instancias:

Se recomienda a la empresa Proarepa, mantener siempre una sana y ética
competencia que siga permitiendo y contribuyendo con el desarrollo de sus empresas a
nivel regional y considerar su expansién a nivel regional y nacional, si bien sea posible
segun sean las expectativas.

Igualmente, se recomienda a esta empresa estar siempre pendientes de lo que

quiere el consumidor, cuéles son sus exigencias, deseos y necesidades, de manera de
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buscar a través de las estrategias prospectivas mantener su publicidad y el lanzamiento
de nuevos productos.

Satisfacer eficazmente a estos consumidores, dandole ademas un valor agregado
a la empresa, diferenciandose de la competencia y siendo la lider del mercado de maiz.

También es necesario elevar la capacidad operativa al igual que la capacidad
instalada, para ello invertir en equipos, tecnologia y capacitacion al personal para el
logro de las metas.

Asi mismo, no sélo estar atentos al factor publicidad, ya que estan dejando a un
lado los otros factores de mercadeo como son: promociones, ventas y relaciones con el
publico, que también son importantes para una mejor comunicacion con los clientes y
consumidores.

De igual manera, el eje central en la actualidad es estar inmerso en las redes
sociales que le va a permitir darse a conocer en todas partes, dependiendo de la
publicidad que se tenga de la empresa.

La publicidad en la web, es la que va a permitir expandirse en cualquier mercado
que deseen emprender.

Por ultimo, se le sugiere también a la empresa Proarepa crear un departamento de

evaluacion para estar pendiente de su ampliacion en el mercado.
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
VICERRECTORADO DE PRODUCCION AGRICOLA
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES

GUANARE - ESTADO PORTUGUESA

Apreciado Trabajador (a) Este instrumento tiene como objetivo Proponer
estratégica prospectiva para gerenciar el proceso de ampliaciéon comercial de
PROAREPA, C.A., Agua Blanca, Estado Portuguesa. Por lo tanto, se recomienda
responder con objetividad cada una de las preguntas formuladas en el instrumento, las
mismas seran tratadas con un sentido de confidencialidad, son relevantes para el

desarrollo de este estudio a fin de obtener el titulo de Magister

Atentamente

José Luis Ajaque

El Investigador
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Lea cuidadosamente el enunciado de cada item y reflexione sobre ella. Examine

las alternativas que se le presentan y escoja las que mas se adecue a su respuesta.

Marque con una equis (X) en el espacio la opcion seleccionada por usted. Seleccione

s6lo una alternativa por item. No identifique el instrumento. Las opciones son: Siempre,

Algunas Veces y Nunca.

N° Alternativas
Instrumento Siempre | Algunas Nunca
Veces
Estrategias Prospectivas
1 | ¢Crees necesario la aplicacién de estrategias

Prospectivas para la ampliacion comercial de la
empresa?

2 | ¢Cree necesario las estrategias para mejorar los
recursos existentes en la empresa?

3 | ¢Consideras necesario renovar los procesos de
gestion operativos?

4 | ¢Le gustaria participar en la capacitacion para
ofrecer un servicio de calidad?

5 | ¢Crees que la clave del éxito estd en una efectiva
gestion que garantiza la calidad de servicio al
cliente?

6 | ¢Consideras que las claves del éxito para la
ampliacién comercial serian las estrategias
prospectivas?

7 | ¢Considera que las estrategias deben darse a
conocer para ayudar a mejorar la expansion de la
empresa?

Proceso de Ampliacion

8 | ¢Crees necesario la expansion de la empresa?

9 | ¢Considera que el bienestar del cliente es uno de
los elementos importante para una planificacion
prospectiva?

10 | ¢(Crees que los equipos deben estar
completamente operativos para garantizar la
expansion de la empresa?

11 | ¢Ustedes detectan las ventajas competitivas
actualmente en la empresa?

12 ¢Crees que a la empresa le falta desarrollar su

ampliacion en el mercado?

Fuente: Ajaque 2024
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CALCULO DE CONFIABILIDAD
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Confiabilidad
items
. 1 2 |3 (4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 |12 |Total | Y (XX)2

sujeto
1 3 2 2 1 2 2 1 2 2 2 3 2 24 104.0
2 2 1 2 1 2 1 1 2 3 2 1 3 21 10.2
3 2 1 1 1 1 1 1 2 1 1 3 2 17 336
4 2 1 1 1 2 1 1 1 1 1 3 2 17 336
5 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 3 17 336
Y 11 6 7 5 8 6 5 9 9 7 12 |12 | 102 176.6
-X 26 |12 |14 |10 |16 |12 |10 |20 |20 |14 |36 |38 |228

. 01 |02 |00 |02 |01 |00 02 |14 |13
Si2 144 | ¢ p 0 p 6 0 12 |12 |, . 6 7.68
Confiabilidad

Si2 Varianza de cada items St2 Varianza puntajes totales

Si2 - 28.4 ES)tZ =176.6 = 35.32

Si2 Varianza de cada item St2 Varianza puntajes totales

Si2 = 28.4 St2 =176.6 = 35.32

5
all
- K [1-YSi2]12[1-7.68)
K-1 '
Se 11 3532
— @ o= 1.09 (1- 0.22) = 1.09 (0.78) = 0,85




