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Resumen

Tomando en cuenta el valor que tiene la microempresa en el Ecuador, y especificamente dentro de la ciudad
de Tulcan, en el sector de metalmecdnica, se considerdé importante el estudio de “La planeacion estratégica
y su incidencia en el bajo volumen de ventas en las microempresas artesanales en metalmecanica de la
ciudad de Tulcan”.

La Planificacién Estratégica es el corazon del trabajo de una organizacién. Sin un marco estratégico no
sabes a ddonde ir o por qué quieres llegar alli. Por ello, tampoco importa por qué has llegado alli. (Shapiro,
2010, Descripcion General. para 2).

La planificacion estratégica, comprenden los "decisiones y acciones que determinan el rendimiento a largo
plazo de la organizacién™. (Robbins y Coulter, 2005, p. 180).

Carreto (2008) alude que investigaciones indican que organizaciones que utilizan conceptos de planeacion
estratégica son mas rentables y exitosas que aquellas que no los usan. Generalmente las empresas que tienen
altos rendimientos reflejan una orientacion mas estratégica y enfoque a largo plazo.

Por ello, la importancia de la planeacion estratégica dentro de toda empresa, porque mediante su aplicacion
se establecen objetivos y metas en benefico de la organizacion, denotandose en el aspecto financiero y
organizacional.

En la investigacion se determind que las metalmecénicas de la ciudad de Tulcan no aplican planeacion
estratégica, reflejdndose en el bajo volumen de ventas, deduciendo que con la aplicacion de planeacion
estratégica incide en el volumen de ventas de toda empresa, siendo necesaria su aplicacion para alcanzar
mayor competitividad en el mercado.

Palabras claves: Planeacién estratégica, volumen de ventas, estrategia.
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Abstract

Taking into account the value of microenterprise in Ecuador and specifically within the city of
Johannesburg, in the metalworking sector , Strategic planning and its impact on the low volume of
sales in the craft of metalworking microenterprises was considered important " Tulcan city . "

Strategic Planning is the heart of the work of an organization. Without a strategic framework does
not know where to go or what you want to get there. Therefore, it does not matter why you got
there. (Shapiro, 2010, Descripcidn General. para 2) .

Strategic planning, comprise the " decisions and actions that determine the long-term performance
of the organization."( Robbins & Coulter , 2005, p . 180).

Carreto (2008) refers that research indicates that organizations using strategic planning concepts
are more profitable and successful than those who do not use. Generally, companies that have high
yields reflect a more strategic and long-term approach.

Therefore, the importance of strategic planning within the entire company because through their
application objectives and targets set in beneficial organization , denoting in the financial and
organizational aspects .

The investigation determined that the metalworking city Tulcdn not apply strategic planning ,
reflected in the low volume of sales, concluding that the application of strategic planning affects the
turnover of any company , its implementation still required to achieve greater competitiveness in
the market.

Keywords: Strategic planning, turnover, strategy.

UCHILLAYACHISHKA

Ta rikurik minka wifiana pikuna llakta pak Tulcan pash tunu rikuyku yuyayrana shuk
iyashka jatunco pron ta nikinakuy pak “Metalsur”, pron yuyayrana shuk allichinakuy man
Ilaki mushuk, pron riksina ta kikin pak llaki upiyasha pi ref ta jatun pak apana ta tukuri
shuk pusha rura ta yuyakta se rurana upiyasha pi ref pron munani pakkuna ta nikinakuy
pron iwka ushayachu.

Pron ta ranapak shuk pak iyashka jatunco pron ta nikinakuy Metalsur pakarina ta sapi pak
llaki pi llakta pak Tulcan. Pron yapachina willanakuy pak shukniki maki rurana mashkana
pak kusha pron rimanakuy wan pakari sapan shuk pak pron yuyaykukuna iwkakuna pak
Ilaki, mishasha pak kay japina willanakuy pron ta ushakta pak ta yuyayrana.

Ta rikurik pak iyashka jatunco charina ifiukuna jatunkuna iwka kana charina tukuy
nikinakuy pron apana ta tukuri shuk pusha rura, tunu shuk alliyay pak allichinakuy man
Ilaki iwka pron nikinakuy pak ta llakta pak Tulcan.

Shimikuna clave: yuyayrana shuk, allichinakuy, upiyasha.
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1. Introduccién.

La presente investigacion titulada “La planeacion estratégica y su incidencia en el bajo
volumen de ventas microempresas artesanales de metalmecanica de la ciudad de Tulcéan”,
retrata un problema presente en las microempresas del Carchi, un limitando logro de los
objetivos que impide su desarrollo. La principal ventaja de la planeacion estratégica, se
traduce en el crecimiento y bienestar a largo plazo, pero en el sector, metalmecanico de la
ciudad de Tulcéan, no se la adopta, por lo tanto es interesante prestar atencion a dicha
problematica.

La aplicacion de planeacion estratégica (PE), genera beneficios financieros y no
financieros, permitiéndole a la empresa mejorar y ser exitosa, es por ello la importancia de
este estudio.

El objetivo principal de esta investigacion es conocer la incidencia de la planeacion
estratégica en el volumen de ventas, debido a que la deficiente aplicacidén de planeacion
estratégica genera un volumen de ventas moderado, restringiendo el crecimiento
organizacional de las metalmecéanicas.

El tipo de investigacion utilizada para desarrollar este trabajo fue bibliografica, con la
finalidad de recolectar informacion sobre la planeacidn estratégica y las ventas, siendo estas
identificadas como variables en la indagacion y requiriendo de un entendimiento para su
posterior analisis.

Se realizd un diagnostico del sector estudiado, para definir la influencia que tiene la
planeacion estratégica en el volumen de ventas de las metalmecanicas; en donde se
determind que estas microempresas carecen de planeacion estratégica, impidiéndoles
beneficiarse de forma financiera y organizacional.

2. Materiales y Métodos.

La investigacion es cualitativa, porque los indicadores necesarios para medir a las variables
tienen un enfoque en el andlisis de caracteristicas y aspectos de la poblacion,
establecimiento de objetivos como una guia, descripcion del problema y fundamentacién
del trabajo. La investigacion también es cuantitativa ya que maneja datos numéricos en
cuanto al procesamiento de datos, en la tabulacion, y representaciones graficas de los
resultados, para su respectivo andlisis e interpretacion.

La investigacion bibliografica permitio la utilizacion de fuentes bibliograficas para realizar
consultas y analisis de documentos para la fundamentacion, comprensién y entendimiento
de la problematica estudiada. La investigacion es de campo porque se la realizé con la
finalidad de comprender una problematica detectada en la ciudad de Tulcan. Esta
investigacion es exploratoria porque se establece un objetivo general, que abarca el estudio
de un tema especifico. La investigacién es explicativa ya que se plante6 un problema y sus
variables, se realizo el analisis de la informacion recabada, efectuando la interpretacion de
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los datos arrojados durante la indagacion; finalmente el trabajo es de caracter propositivo

porque a traves de la investigacion se desarrollé un modelo de Plan Estratégico para la

microempresa artesanal Metalsur, el cual se fundamenta en una indagacion permanente con
la finalidad de dar una solucion al problema planteado.

Para realizar la investigacion de campo se disefid una encuesta, la cual fue aplicada a los
doce gerentes-propietarios de las metalmecanicas pertenecientes al Gremio de Artesanos de
la ciudad de Tulcéan. La investigacién de campo se desarrollé en la ciudad de Tulcéan. Se
disefid una encuesta dirigida a 230 personas que cuentan con el permiso de construccién
segun el registro del Municipio de la ciudad de Tulcén, considerando a estas personas como
clientes de las metalmecénicas.

3. Resultados y discusion.

¢Segun su opinion las microempresas de metalmecanica utilizan estrategias?

Tabla 1.
Estrategias.

ALTERNATIVA| fr %

Si 113 49

No 117 51
TOTAL 230 100

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Vicky Salazar.

Grafico 1.
La utilizacion de estrategia de venta.
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Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Vicky Salazar.
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Los resultados demuestran que la mitad esta de acuerdo con la utilizacion de estrategias,

pero la otra parte no comparte esta opinion, lo cual permite mencionar esto se produce
porque algunas microempresas lo realizan empiricamente y otras no.

Tabla No 2. Matriz de crecimiento de Mercado- Producto (Ansoff).

PRODUCTO
Actual Nuevo
|
Actual Penetracion de Desarrollo de producto
mercado
MERCADO
Nuevo Desarrollo de mercado Diversificacion

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Vicky Salazar.

La Matriz de Ansoff (Matriz Producto/Mercado o Vector de Crecimiento presentada),
muestra cuatro opciones de crecimiento para las empresas formadas al confrontar los
nuevos productos o servicios con los existentes frente a los mercados existentes y los
nuevos mercados. (Fano, 2012).

El mercado de las metalmecanicas de la ciudad de Tulcan tiene caracteristica de actual,
debido a las necesidades de adquirir estos productos para la construccion, segun la
investigacion de campo efectuada.

Asi mismo los productos de estas empresas son actuales, por lo tanto, el sector de
metalmecanica posee un mercado actual con productos actuales, ubicandose de esta manera
en el primer cuadrante, indicando que se requiere de estrategias de penetracion en el
mercado, porque no existen productos nuevos, ni han expandido su mercado.

Con Penetracion en el mercado “se persigue un mayor consumo de los productos actuales
en los mercados actuales”. (Valdes, 2011).

Fano (2012) alude que con este enfoque, se esta tratando de vender méas de lo mismo a las
mismas personas. Siendo necesario disefiar estrategias que les permita a estas empresas
lograr la fidelidad de sus clientes e incrementar sus ventas.
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Tabla No 3. Relacién de las variables.

Dimensiones Volumen de
PE ventas
Diagnostico Situacional (micro Acciones Planeamiento estratégico. mensual.
\AY y macro entorno). administrativas.
Metalsur
Ingresos. Segun la encuesta, esta empresa no Con eficientes acciones El planeamiento estratégico no $ 1500-2500.
realiza un diagnéstico situacional, administrativas los ingresos existe porque se carece de
impidiéndole aprovecha los puntos serfan altos. estrategias para mejorar los
fuertes y corregir los aspectos Esta empresa no la aplica ingresos que en comparacion con
débiles e incidir en el incremento de | dichas acciones segin los los competidores fuertes son
los ingresos. resultados de la encuesta. bajos.
Metalicas Tulcan.
Ingresos. Esta empresa si realiza un Las acciones emprendidas Los ingresos altos que posee esta $ 6000-6597.
diagndstico situacional segin la por esta empresa le han empresa se derivan del
encuesta efectuada, lo cual incide en | permitido obtener mayor planeamiento estratégico que se
los ingresos obtenidos. reconocimiento en el ejerce dentro de esta empresa
mercado y por ende han segun la encuesta aplicada.
incidido en los ingresos
alcanzados.
Metalicas Aguirre.
Ingresos. La encuesta evidenci6 que esta Las acciones administrativas | Los ingresos altos que obtiene $ 3800-5500.
empresa si realiza un diagndstico aplicadas, le permiten esta empresa son debido al
situacional, incidiendo en la alcanzar los ingresos planeamiento estratégico que
cantidad de ingresos que posee. obtenidos por su actividad aplica la empresa para el logro de
desarrollada, segun la sus objetivos.
encuesta.
Metalicas Suarez.
Ingresos. La empresa no realiza diagnéstico Las acciones administrativas | El planeamiento estratégico es $ 2000-2800.
situacional, segun los resultados de realizadas por esta empresa deficiente seglin la encuesta
la encuesta aplicada al gerente para le permiten tener la cantidad aplicada, generando ingresos
mejorar sus ingresos. de ingresos obtenidos. bajos en comparacién con los
competidores principales de este
sector.

Fuente: investigacion de campo- Encuesta a gerentes.
Elaborado por: Vicky Salazar.

Para elaborar la tabla # 3, fue necesario tomar en cuenta a cuatro metalmecanicas, para
analizar las variables y sus respectivas dimensiones, mostrando asi la relacion entre estas
para comprender la problematica. Tomando en cuenta que, la planeacion estratégica (PE) es
la variable independiente, porque su buena gestion podria incidir en el volumen de ventas
(VV), considerando a esta ultima como la variable dependiente.

En la tabla se puede evidenciar la ubicacion de cada variable, en donde se analiza cada
dimensién dependiendo de la realidad de cada empresa, finalmente se encuentra una
columna indicando el volumen de ventas de las metalmecénicas estudiadas.

La informacion presentada, es el resultado de la encuesta realizada a los gerentes de las
metalmecanicas de la ciudad de Tulcan, haciendo énfasis a las principales empresas del
sector estudiado.

En los resultados de la investigacion se muestra que las metalmecanicas que presentan un
mayor volumen de ventas mensual, son aquellas que gestionan en las dimensiones de la
planeacion estratégica, mientras que aquellas que no gestionan en estos aspectos, presentan
un volumen de ventas bajo.
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Metalicas Tulcan y Metalicas Aguirre, son las mas fuertes es este mercado por el volumen

de ventas alcanzado, presentado por un valor alto en ventas en comparacion a las demas
metalmecénicas.

Metalsur y Metélicas Suérez presentan una situacion similar a las ocho metalmecanicas
restantes dentro de este mercado, en este caso el volumen de ventas es bajo, porque este,
solo les permite permanecer en el mercado, pero no les permite crecer organizacionalmente,
debido a la deficiente planeacion estratégica, en busca de mayor competitividad.

4. Conclusiones

% Las microempresa artesanales de metalmecanica de la ciudad de Tulcan no realizan un
diagnostico situacional, porque estas empresas no efectdan un analisis del micro y macro
entorno.

% Las metalmecanicas no ejercen acciones administrativas dentro de sus organizaciones,
reflejandose en el volumen de ventas obtenido, impidiéndoles alcanzar mayor
competitividad en este mercado.

% Dentro de las metalmecanicas no se aplican estrategias, deduciendo la carencia de
planeacion estratégica, porque estas empresas no adoptan ningun tipo de estrategia
dependiendo para generar una ventaja competitiva.

< El volumen de ventas de las microempresas de metalmecanica depende de la
aplicacion de planeacion estratégica, bajo términos de ceteris paribus derivada de una
adecuada administracion. Se pudo evidenciar que aquellas empresas que cuentan con PE,
son mas fuertes en el mercado que aquellas que no lo hacen, siendo el caso de Metélicas
Tulcén, frente a las demas.

5. Recomendaciones.

% Las metalmecanicas de la ciudad de Tulcan deben realizar un diagndstico situacional
que les permita conocer cdmo esta cada la empresa, en busca de corregir los puntos débiles
y aprovechar los puntos fuertes, porque estas empresas desconocen las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, impidiéndoles tener un panorama de su situacién
actual.

s Dentro de las metalmecénicas se deben llevar a cabo acciones administrativas de lo
contrario la administracion seria empirica, impidiéndoles desarrollar una eficiente
administracion y ser mas competitivas, porque actualmente las metalmecanicas permanecen
en el mercado sin ningun objetivo planteado y con total desorganizacion.

< El planteamiento de estrategias debe ser primordial para las metalmecéanicas, porque
en la actualidad no las aplican, generando una deficiente planeacion estratégica,
impidiéndoles ser exitosas en el mercado, mediante la aplicacion de acciones determinadas
para alcanzar los objetivos planteados.
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% Las metalmecéanicas deben aplicar planeacion estratégica, porque en la actualidad
carecen de ella, reflejandose en el volumen de ventas bajo, siendo el resultado de la
deficiente planeacion estratégica dentro de la empresa, obstaculizando el crecimiento
organizacional.
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