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RESUMEN

La investigacion tuvo como finalidad recolectar informacién, analizarlay diagnosticar las
areas de recursos humanos y mercadotecnia de la empresa GEOTECH S. de R.L. El objetivo ha
sido fortalecer la empresa organizacionalmente, por medio, de un plan de accion estratégico que
fue la variable dependiente del estudio y como variables independientes los datos obtenidos, |a
determinacion de factores positivos y negativos y la propuesta de alternativas de solucién, con un
disefio no experimental. No se realiz6 muestreo, sino que se realiz6 un censo dado que era posible
porgue el nimero de empleados es pequefio, mientras que la metodol ogia utilizada fue mixta, pero
primordialmente cuantitativa, en tanto que las técnicas utilizadas fueron la encuesta y la entrevista
y el instrumento el cuestionario. Los métodos utilizados fueron e deductivo, inductivo, analitico,
histérico, sintético, descriptivo y el explicativo. Del andlisis se deriva que las debilidades en la
gestion de recursos humanos y € &rea de mercadotecnia deben ser atendidas de manerainmediata
y para solventar la problemética se propone un plan de accién y se recomienda aplicarlos en €
corto plazo y de manera escalada para a canzar mayor rendimiento y rentabilidad.
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RESOURCESAND MARKETING SECTORS- CASE GEOTECH
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ABSTRACT

A research that aimed to gather information, analyze and diagnose the areas of human
resources and marketing of the company GEOTECH S. de R.L., generated an action plan for
improvement and recommendationsin these areas with the aim of strengtheningit organizationally,
through the implementation of an strategic action plan that was the dependient variable of the
investigation and as dependient variables the obtained data, positive and negative factors and
alternative solution proposal; with an non experimental design, the sampling was non probabilistic
and for convenience, the uses methodol ogy was an mixed one but primarily cuantitative, we used
the survey and the interview as the technics and the instrument used was the questionnaire, we used
the analysis methods: deductive, inductive, analitic, historic, synthetic, descriptive and
explanatory. From the analysis emerges that the weakness of the marketing and human resources
areas should be addressed inmediately, to solve this problem we proposed an action plan that we
recommended to be applied in the short term and in a scalable way, to reach abigger performance
and cost effectiveness.

Keywords:. (diagnose, marketing, recommendations, human resour ces)



DEDICATORIA

A Dios por permitirme llegar a culminar este logro profesional y personal.

A mi padre (QDDG), por los g emplos de perseveranciay € gran amor que me prodigé en

cada momento de este camino.

A mi madre, mi hermano y hermana, que siempre estuvieron a mi lado apoyandome,
motivandome y aconsejandome.

Maria Algjandrina Turcios Reyes

A mis hijos, que también tuvieron que sacrificar el tiempo que debi estar con ellos para
realizar una de mis aspiraciones, pero el amor recibido por ellos fue tal vez la mas grande de las

motivaciones.

José Luis Portillo Nolasco



AGRADECIMIENTO

A mis compafieros de trabajo que, mediante sus consgjos y gestiones, fueron parte
fundamental para que iniciara este camino profesional y aquellos que participaron directa o

indirectamente en su logro.

A mis amigos que estuvieron pendiente y han formado parte en todo € camino de este
proceso.

Maria Algjandrina Turcios Reyes

A lavida, a Dios que tengo en mi concepcion propiay a quienes de alguna manera se han

preocupado por mi y entendido las razones que me motivaron allevar a cabo esta meta deseada.

José Luis Portillo Nolasco



INDICE DE CONTENIDO

CAPITULO |.PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION.......cccoeveneee. 1
0 R [ Lo (B o o( o o H USRS PT SRR 1
1.2 ANLECEUENTES. ...ttt bbb e bbbt b e s bt e bt sn e nesneabenbesneenenre s 2
1.3 Definicion del ProblEMa........cccooiiiriiieeee et 4
1.3.1 Enunciado del problema..........cocooieiiececc e e 4
1.3.2 Formulacion del problema...........cceovieeiiee e 4
IR @ o= 1AV 0 1Yo (= I o]0/ oi o S 5
1.4.1 ODJELIVO QENENEL......c.eeiieeie ettt et e e te e e sreenaesne e seenreenee e 5
1.4.2 ODj€tiVOS EFPECITICOS ... eeuveieeeiieiesteeiesie e st estesee e e eae e sreesreeeesseeaeeneesreeneenneeans 5
ST 0 (oo o] o ISP S PSSP 6
CAPITULO I1. MARCO TEORICO .....oiirieeneireieeneeeeeseseeeseesessseesssssesessessanns 8
2.1 SITUACION BCEUBL ...ttt ettt b et b e et e e e et et b e b e e e be b e e enesre e 8
2.1.1 AnaliSiS del MBCIOBNTOMNO ......c.ccuerieeierreeeiesres e 8
POl itiCa MACT OBCONOIMICAL .......eevereueeterieeeie sttt r e n e enenrens 8
2.1.2 AndliSiSAEl MICTOBNIOINO .....c.eivieeieriie ettt 10
Oportunidad delastecnologias de lainformacion y comunicaciones.............cccceeueee.. 10
2.1.3Limitantesdelas TIC €N HONAUIES ..........cooeieeereneeinieseseees e 10
p A = o = TSP PP ST PRT 11
2.2.1 TEOBS A8 SUSLENTO. ......evieeieeterieeeie ettt b e sb e e 11
RS U= 14 o[> WSS SRN 14
Planificaciéon eimplantacion delas politicasde RRHH .........ccccooviieieicicie e 14
Lasventajas delaplanificacion estratégicadeloSRRHH ..o, 15
2.2.2 CONCEPLUBIIZACION......oveieieiesieeieeeeeeie sttt e re s e e e aessensesrenneens 17
EMPDIESA ... e e 17

Xi



Tecnologias de iNfOrMACION ..........cceieiiie ittt 17

AV T = T T USSR 17
A= oo (o] (= o | = OSSR SRR UPURPRORIN 17
PLANITICACION ...ttt b e et n e bbb e 18
ZRCH Y I= (olo (o] oo |- T="o) I Tor="o - WSS 19
2.3.1 Administracion de ReCUrSOS HUMENOS...........ccurrerreuenririeereseseese e 19
24 TECNICAS ULHTZBOBS ...ttt 20
241 LABNCUBSIA .....couviiiiiiiiisieei s s 20
2.4.2 LABNITOVISIA. ...ttt nn e 20
CAPITULO I11. METODOLOGIA .....oooceeeeeeeeeeeseee st 21
3.1 CongruenCia MELOAOI OQICA. ........ceueeeereeieieriesie et eseeeeee e e see e te s esesseeseeeeseessessesaeseessannens 21
00 I V= 1 72T 21
B L2V@ATADIES ... e 21
3.1.3 Operacionaizacion delasvariables...........ccceveeveieenie s 22
I = g1 0o 0TV 0 1= (o [0 S 23

M étodo Historico: Se utilizd este método para conocer |os factores que han limitado el crecimiento

de las &reas de Recursos Humanos y Mercadotecniade GEOTECH. ........ccoovevevcevecce e, 25
3.3 Disefi0 de [aiNVESLIGACION.........cciieieecieeiectees e e e e ettt e e e e sre e teeneesreeneeneenneenen 26
BB LPODIBCION ... et 27
B I U= - PP PR PSP 28
3.3.3UNidad de @nAliSIS. .....coueeririeerieeeen et 28
3.3 4 UNIJA0ES UE IESPUESLAL ... covieieeieeiesiee ettt sttt e sreeee s b sneesbeeneesae e 28
4. L INSITUMENTOS. ...ttt b e ae b sn e sre e reean e 28
A2 TECNICES ...ttt ettt b e et b bt e et be e et e bt b e e eb e e b e n e e e b e be e enesee e 29
3.4.3 ProCEOIMIENTOS.......ceeeiereeeiestere ettt nr e nne e 29

Xii



B S FUBNEES A INFOIMIBCION ..ottt e e et e e e e e e e e e e e e eeeaeeeeaaaa 30

ORI A 0 C 011 SF 10 7= = ST R 30
3.5.2 FUBNEES SECUNTAITES ...ttt ettt n e n e ne e 30
3.6 LimItanteS del @SEUIO .......ccueieiriieiiieeecee s e 30
CAPITULO IV.RESULTADOSY ANALISIS....coiirereneireieeineeeneessesneeeens 30
4.1 ResUItat0 A 18S ENCUEBSLAS ..........coveeeiirecieieriee et 31
4.1.1 Encuesta de clima laboral alos colaboradores de GEOTECH. .........ccccoviieiencneenens 31
4.1.2 Encuesta de satisfaccion alos ClIENtES..........ccooririiiinere e 41

4.1.3 Encuesta de percepcién con las empresas con las gue GEOTECH ha hecho equipo. 48

4.2 ReSUIta00 de 18 ENIrEVISIAL . ......ccueieieeeeee et s 56
4.2.1 Entrevistaalossocios de GEOTECH ..o 56
4.3. Diagramas e ISNIKBWE .........couiiuiiieiie ettt st sae et nns 60
4.3.1 RECUISOS HUMBINOS .....cuviiiiiiiieiitieie st sttt sttt n e nnn e 60
4.3 2 MEICAEO ...ttt et b e e r e n e nne e 61
4.4, ANSlISIS EStAOISIICO ....cueevieieciisieeese e 62
4.4.1 Variables relacionadas con el areade RecursoS HUMaNoS............cccoevvevninecencenienes 62

4.5.1. Plan de Accion Estratégico, para el fortalecimiento de las areas de recursos humanos

N2 L= (=0 (0] = o o - TSN 68
A.5.2 INEFOTUCCION ...ttt ettt ettt st b et b e b e bt et eebe e e e sne e 68
4.5.3 DeSCripCioN A€ 12 PrOPUESIAL ......cieitirierieeticeeeee ettt ene e 69
4.5.3.3 Fomentar el &rea de mercadoteCnia .........cevveererieiririeese et 79
4.5.4. PresUPUESIO GENEAL ......occoiuiiiiiiiie ettt sttt st a e ne e sae e 83
4.5.6 Cronograma de GECUCION. ........ccceiireiieieieseesiesese e ste sttt se s e saessesressesressesse e 85
CAPITULO V. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES........cccocouuue.. 89
5.1, CONCIUSIONES .....c.eueiiieieeiest et er ettt b e s et b st b e s e eR e ne e st st e r e e s ren e re e 89



5.2. RECOMENUACIONES. ... 90

BIBLIOGRAFTA ..ottt sttt 91
ANEXQOS .. e nr e ane e 94
Anexo 1. Encuestapara el personal delaempreSa........ccoveeiierenienrie e 94
Anexo 2. Preguntas de la entrevista alos socios de laempresa GEOTECH. .........cccccceveeinnnene 96
Anexo 3. Preguntas de la encuesta en linearealizada alos clientes de GEOTECH. .................... 97
Anexo 5. Respuestas a las encuestas de empresas que han formado equipo con GEOTECH......99
Anexo 6. Respuestas a las encuestas al persona de GEOTECH. ........ccccoocvvirinnenenseenie e 102

Xiv



INDICE DE TABLAS

Tablal. Matriz metodolOgICa. ......vue e ie e e e e e e e e e e e e e e

Tabla 2. Variables de INVeStIgaCION. ..........ouuiriie it e e e e e e ee e e eaeaas

Tabla 3. Operacionalidad de las variables. ............ccoviiiiii i e

Tabla 4. Género en porcentaje, de los colaboradores encuestados. .............ccceveveeinnnn.

Tabla 5. Rango de edad en porcentaje, de los colaboradores encuestados. ..................

Tabla 6. Estado civil en porcentaje, del estado civil de los colaboradores encuestados. ...

Tabla 7. Resultado de pregunta 1 de encuesta de clima laboral. ...............................

Tabla 8. Resultado de pregunta 2 de encuesta de clima laboral. .................ccoevieinnnn.

Tabla 9. Resultado de pregunta 3 de encuesta de clima laboral. .................ccoeveinn.n.

Tabla 10.

Tabla11.

Tabla 12.

Tabla 13.

Tabla14.

Tabla 15.

Tabla 16.

Tabla 17.

Tabla 18.

Tabla 19.

Tabla 20.

Tabla?21.

Resultado de pregunta 4 de encuesta de clima laboral. ...................coeeai
Resultado de pregunta 5 de encuesta de clima laboral. .................c.ccoeieeni.
Resultado de pregunta 6 de encuesta de clima laboral. .............................
Resultado de pregunta 7 de encuesta de clima laboral. .............................
Resultado de pregunta 8 de encuesta de clima laboral. .............................
Resultado de pregunta 1 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................
Resultado de pregunta 2 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................
Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................
Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................
Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................
Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion de clientes. .................

Resultado de pregunta 1 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con

01 e R =] 0] 0] [

21

22

23

31

32

32

33

35

36

37

38

39

40

41

42

43

45

46

48



Tabla 22. Resultado de pregunta 2 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 23. Resultado de pregunta 3 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 24. Resultado de pregunta 4 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 25. Resultado de pregunta 5 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 26. Resultado de pregunta 6 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 27. Resultado de pregunta 7 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 28. Resultado de pregunta 8 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con
O T 0] ] (Y PP
Tabla 29. Presupuesto afio 2018. .......viee oo e e e e

Tabla 30. Cronograma de €JECUCION. ... ....eu e e et e e e e e e e e e e eaeeaeeanas

49

50

51

52

53

54

55

83

85

XVi



INDICE DE FIGURAS

Figural. Lascinco fuerzasde POrter. ... ..o e e e e e 12
Figura 2. Relacion de la variable dependiente con las independientes. ........................ 22
Figura 3. Etapas del disefio durantelainvestigacion. ..............ccoviiiiieiiiiiie e e, 27
Figura 4. Resultado de pregunta 1 de encuestade climalaboral. ............ccccooveviiieni 33
Figura 5. Resultado de pregunta 2 de encuestade climalabora. ..............ccoooeiii it 34
Figura 6. Resultado de pregunta 3 de encuestade climalabora. ..............cccoeeii it 35
Figura 7. Resultado de pregunta 4 de encuestade climalaboral. ...............coceoivinne. 36
Figura 8. Resultado de pregunta 5 de encuestade climalaboral. ...............cooovei i 37
Figura 9. Resultado de pregunta 6 de encuestade climalaboral. ...............ccooeeivennns 38
Figura 10. Resultado de pregunta 7 de encuestade climalabora. ...............ccccoeienin, 39
Figura11. Resultado de pregunta 8 de encuestade climalaboral. ................cccoeve 40
Figura12. Resultado de pregunta 1 de encuesta de satisfaccion de clientes. ................. 41
Figura 13. Resultado de pregunta 2 de encuesta de satisfaccion declientes. ................. 42
Figura 14. Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion declientes. ................. 43
Figura 15. Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion declientes. ................. 44
Figura 16. Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion declientes. ................. 45
Figura 17. Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion declientes. ................. 46

Figura 18. Resultado de pregunta 1 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo
€N €QUIPO CON OLF8S EIMPIESES. .. vuevr et tentetenaen et et eeee e taeeaeeteeasaen e enaenaee e 438
Figura 19. Resultado de pregunta 2 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N eqUIPO CON OLrasS EMPIESAS. ...vueneerrertee e e eneaneaneeasrennennennessneeneeneeieeienennens 49

XVii



Figura 20. Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N eQUIPO CON OLrasS EMPIESAS. .. vuvuereerteneee e ereeneaneaneeessennennensessneeneenesieennens D0
Figura 21. Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N eQUIPO CON OLraS EMPIESAS. +...vuenrertereee e ene e aneaneaassennennesnessneenesnesieesenennen. DL
Figura 22. Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N €QUIPO CON OLraS EBIMPIESES. ... u et eeventen et en et ee e e eaeeae et raaeneneeane e eneenns 52
Figura 23. Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N €QUIPO CON OLraS EIMPIESES. .. v et et tentenee et et eeaee e taeeaeeaereaenenenae e eneenns 53
Figura 24. Resultado de pregunta 7 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N EQUIPO CON OLraS EIMPIESES. ... .t vuntu e teeeeteet et ee et teeeetean e ereeeeneen e 54
Figura 25. Resultado de pregunta 8 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo

€N €QUIPO CON OLraS EBIMPIESES. ... u et eetenten et en et ee e e taeeaeeaereaenenenne e eneenns 55
Figura 26. Diagrama de Ishikawa para €l fortalecimiento de la gestion de recursos

PUMENOS. ... e e e e e e 60
Figura 27. Diagrama de Ishikawa para el fortalecimiento de la gestion de mercadeo. ..... 61
Figura28. Organigramade GEOTECH. .............cooiiiiiiiiiiici e, (1
Figura 29. Ejemplo de gréafica de posicionamiento en valores, respecto dela

(00 1010, =0 - T 80

XViii



CAPITULO |.PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se presentan los antecedentes del problema, luego su planteamiento, tanto
su enunciado como su formulacion. Se fundamentan |las preguntas de investigacién que guian hacia
la visualizacion de los objetivos general y especificos. En ese contexto, se determinaron las
principales variables de estudio y sus relaciones de dependencia y, finamente, se mencionan las

razones que justifican estainvestigacion.

1.1 Introduccion

La empresa GEOTECH S. de R.L., se ha mantenido desde sus inicios, en 2009, gracias a
subcontrataciones en proyectos grandes durante los primeros afios y € Ultimo gracias a la
participacion en € desarrollo del software Sistema de Gestidn Pericial (SIGeP), desarrollandose en
la actualidad parala Direccién General de Medicina Forense, dependencia del Ministerio Publico
(MP), que comenzd ainicios de 2016, como también se ha desarrollado un producto Web parala
gestion de flotas de vehiculos sin éxito comercial hasta lafechay, actuamente, esta en desarrollo
una nueva oferta de servicios en base a aeronaves no tripuladas popularmente conocidas como

drones.

Durante eseinterval o detiempo no existio lanecesidad de contar con oficinas propias, hasta
el afio 2016, cuando se desarrolla e SIGeP, se requiere espacio fisico donde |os colaboradores se
concentren en sus labores técnicas. En todo este devenir de actividades, 1os socios fundadores no
se han desligado de las actividades técnicas, sino que han formado parte activa del equipo de

desarrollo, de manera l6gica, limitando, € tiempo para actividades propias de la gestion



empresarial, excepto por las fundamentales como las administrativas y contables que han tenido

que ser realizadas en paralelo y durante pequefios |apsos de tiempo.

Sin embargo, actividades fundamentales como la direccion de recursos humanos,
mercadotecnia, ventas y promocion, han quedado relegadas a un segundo plano y en ciertos
momentos hasta inexistente, aunado a hecho de que la empresa no ha sido dirigida hasta €
momento con una vision estratégica bien definida, algo que empeora la situacion en las areas

citadas por cuanto no se dispone de una estrategia bajo la cual alinearse.

A través de este trabajo de fortalecimiento, primero se realizd una investigacion de tipo
diagndstico que permitié obtener una vision clara de la situacion de la empresa, sobre todo en las
areas de direccion de recursos humanos y mercadotecnia, para luego proponer un plan de accién
gue permita a la firma emprender un rumbo adecuado, considerando sus compromisos actuales y

sus ideas para proyectos a futuro.

Serealiz0 este trabajo de diagnostico y plan de accion en un periodo de diez semanas.

1.2 Antecedentes

La empresa GEOTECH, fue fundada en 2009 y, originalmente, surgio por la supuesta
necesidad en aquel entonces de las empresas de transporte, distribuidoras o exportadoras, de un
software basado en Web que pudiera dar respuesta a problemas especificos de logistica de gestion
de vehiculos con funciones como monitoreo de posicion en tiempo real, consulta de ruteo
histéricas, recorrido de rutas, ubicacion de clientes y seguimiento a eventos como exceso de
velocidad, ubicacion en zonas no permitidas, entre otras funcionalidades. Este software llamado

GT Monitor, no se ha podido comercializar con éxito.



A pesar de haber desarrollado GT Monitor en sus inicios, la mayoria de los ingresos de la
empresa ha provenido de la participacion paulatina y progresiva en € desarrollo de software de
diferentes aspectos de | os Ultimos procesos el ectoral es, en los que ha sido parte primordia entre un
grupo de empresas que han sido participes, pero sin llevar e liderazgo. En ese proceso se ha
desarrollado un software propio de la empresa, apto parala recoleccion, proceso y publicacion de
datos electorales, gjustados por el momento, de manera personaizada ala Ley Electora y de las

Organizaciones Politicas y alos procesos que gecutan en el Tribuna Supremo Electoral (TSE).

Hasta ese momento la empresa no contaba con oficinas propias, sino que utilizaba los
espacios de otras firmas amigas para sus desarrollos y no fue sino hasta que ganalalicitacion del
Sistemade Gestion Pericia paralaDireccion Genera de Medicina Forense del Ministerio Pablico,
que surge la necesidad de poseer oficina propia e integrar un equipo permanente de personas que

colaboraran y desarrollasen el sistema.

Sin embargo, los socios fundadores, hasta e momento, siguen participando en tiempo
completo de | os aspectos técnicos que conlleva el desarrollo de software, limitando las actividades
relacionadas con la gestion empresarial en si misma, la direccion y administracion por inercia se
han tenido que gecutar a mismo tiempo que las técnicas por necesidad, pero aspectos
fundamentales como la gestién de recursos humanos, mercadotecnia y promocién han estado
relegadas, ni siquiera a un segundo plano, sino que son practicamente inexistentes y débilmente

estructuradas.



1.3 Definicion del problema
1.3.1 Enunciado del problema
La empresa GEOTECH ha enfocado sus servicios durante su existencia a desarrollo de
productos de software para la Web, como paguetes y también ala medida del cliente. Durante la
generacion de estos servicios, |os socios fundadores han estado involucrados siempre directamente
en |os aspectos técnicos a tiempo completo, degjando poco margen para las actividades estratégicas
propias de una empresa, careciendo de un plan de marketing para promocionar y comunicar los

nuevos productos, y un plan de recursos humanos para potenciar €l recurso humano de laempresa.

La situacion ocasiona, por un lado, que los procesos productivos de laempresano selleven
acabo con la eficiencia requerida y, por otra parte, gue no se cuente con unavision empresaria a

mediano y largo plazo que dicte un claro rumbo estratégico a seguir.

1.3.2 Formulacion del problema
Los socios fundadores de la empresa GEOTECH, empresa de desarrollo de software han
estado involucrados directamente en las actividades técnicas de los proyectos en que han
participado, descuidando aspectos estratégicos fundamentales, principalmente los temas de
direccion de recursos humanos y mercadotecnia. ¢Es factible fortalecer las areas de recursos

humanos y mercadotecnia de la empresa GEOTECH?



1.3.3 Preguntas de investigacion
Con e proposito de solventar € problema formulado, se plantearon las siguientes preguntas:

a) ¢Cudes son las mejores alternativas de fortalecimiento organizaciona para las &reas de
Direccién de Recursos Humanos y Mercadotecnia?

b) ¢Cbémo han sido dirigida el area de recursos humanos en la empresa?

c) ¢Cbémo se hadado e marketing en la empresa GEOTECH?

d) ¢Cudl esun buen plan de accién para potenciar € desempefio de GEOTECH?

1.4 Objetivos del proyecto

A continuacion se detallan los objetivos generales y especificos de la investigacion.

1.4.1 Objetivo general
Proponer un plan de accién que incluya la creacion de las éreas de Direccién de Recursos

Humanos y Mercadotecnia para fortalecer y potenciar el desempefio de laempresa GEOTECH.

1.4.2 Objetivos especificos
a) Determinar las mejores alternativas para el fortalecimiento organizacional paralas
areas de Recursos Humanos y Mercadotecnia.
b) Determinar como deberiadirigirse & areade recursos humanos en GEOTECH, para
implementar |os procesos que serviran de guia paradirigir €l talento humano.
C) Determinar cOmo ha sido gestionada la mercadotecnia y la promocion de

GEOTECH, paraimplementar |os procesos a seguir en el mercadeo de laempresa.



d) Proponer un plan de accion gque plantee como debe dirigirse el area de Recursos

Humanos y Mercadeo para potenciar € desempefio de GEOTECH.

1.5 Justificacion

Debido a las debilidades mencionadas en las é&reas de Direccion de Recursos Humanos y
Mercadotecnia, se estima que |os procesos productivos no han sido eficientes, ni se ha obtenido €
éxito esperado en los productos que han sido desarrollados a la medida, de forma que este trabajo
indagd sobre | os procesos paralaimplementaci dn de un plan de accién orientado al fortalecimiento
de las &reas de Recursos Humanos y Mercadotecnia. Hill y Jones (2012) afirman: “Unaestrategia
€S un conjunto de acciones estructuradas que los administradores adoptan para mejorar €

desempefio de su compafiia” (p. 6).

El proceso de planeacion estratégica formal consta de cinco pasos principal es:

1 Seleccionar lamision 'y las principal es metas corporativas.

2. Andizar € ambiente competitivo externo de la organizacion para identificar las
oportunidades y |as amenazas

3. Analizar e ambiente operativo interno de la organizacion para identificar las fortalezas y
las debilidades con que se cuenta.

4. Seleccionar las estrategias que conforman las fortalezas de la organizacion y corregir las
debilidades a fin de aprovechar las oportunidades externas y detectar las amenazas externas. Estas
estrategias deben ser congruentes con lamision y con las metas principal es de la organizacion. Deben
ser congruentes 'y constituir un model o de negocio viable.

5. Implantar las estrategias. (Hill y Jones, 2012, p. 10)



Por lo tanto, los resultados de esta investigacion serdn de apoyo para los socios de la
empresa GEOTECH, en lainstauracion y g ecucion de un plan de accion que le apoye para generar

un mayor rendimiento organizacional de la empresa.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

En este capitulo se muestra el marco tedrico que representa e fundamento de todos los
conceptos que se presentan en € resto del documento. En este documento las citas presentadas
dentro de este marco hacen referencia a conocimiento antes expuesto por autores ampliamente

reconocidos en |os temas que se incluyen.

2.1 Situacién actual

2.1.1 Andlisis del macroentorno

Los principales impactos de las TIC se dan en e ambito de la productividad, la innovacion y la
inclusién socid. Existe una amplia evidencia en los paises desarrollados que apoya las siguientes
hipétesis:

Laincorporacion de las TIC en e dmbito productivo es una importante fuente de crecimiento de la
productividad.

En laindustria de las TIC existe una hueva generacion de empresas y emprendedores con nuevos

model os de negocios y sistemas de innovaci on.

La incorporacion de las TIC en el gobierno y los sectores sociadles mejora la eficiencia, calidad,
cobertura y transparencia de los servicios publicos y, de esta forma, se generan mayores niveles de

inclusiéon social.

En sus primeras fases de desarrollo, las industrias de las TIC estuvieron concentradas en un grupo
reducido de paises avanzados; sin embargo, posteriormente se produjo un acelerado proceso de

difusion internacional.

Mas recientemente, se inicié una paulatina globalizacién de las industrias de hardware, software y
servicios conexos, que se redliza mediante sucesivas etapas de deslocalizacion desde los paises
desarrollados hacia mercados emergentes, y que permite a diversos paises en regiones en desarrollo

acceder alos nuevos circuitos de produccion e innovacion. (CEPAL, 2010, p.12)

Politica macroeconémica

En los ultimos afios, Honduras ha logrado aceptables tasas de crecimiento a tiempo que mantuvo

bajo control lainflacion. Sin embargo, ha estado acumulando desequilibrios de corto plazo al tiempo



gue su crecimiento potencial se encuentra por debajo de sus promedios historicos. Es por ello que
algunas reformas deben realizarse s se desea mejorar las perspectivas de las empresas respecto a

tamafno del mercado interno y la estabilidad de las variables macroecondmicas. (Berrios, 2014, p.11)

Se presentan |os resultados del grado de adopcién de TICs por parte de las PY MES de Honduras, €
cual pareciera esté asociado positivamente con el tamafio de la empresa. De hecho, mientras 41% de
las empresas medianas indican no tener adopcion alguna de TICs en este pais, dicho porcentge es
mayor en e caso de las empresas pequefias (55%) y en las microempresas (75%), respectivamente.
Cabe destacar que a diferencia de Costa Rica y El Salvador, donde no se identificaron medianas
empresas sin grado de adopcion de TICs, el caso hondurefio es similar al caso de Guatemala, pues el
porcentgje de este tipo de empresas en Honduras es relativamente alto (41%). Al analizar los
resultados sobre € grado de adopcion de TICs segln e sector econdmico a que pertenecen las
PYMES hondurefias, no se observan mayores diferencias respecto a porcentgje de firmas sin grado
de adopcion, 71% agricultura, 77% manufactura'y 76% servicios. Cabe destacar que solo algunas
empresas de estos Ultimos dos sectores muestran un grado de adopcion baja, ya que en el sector
agricola e resto de empresas sefiala que su adopcidn esincipiente. (Gonzales, Azofeifa, Chamberlain,
2005, p. 144)

El comercio internacional de servicios de informacion

Lacomercializacion de serviciosrelacionados con lastecnol ogias de lainformacion (T1) haal canzado
creciente importanciaen el comercio internacional debido ala rapidadifusion de nuevas tecnologias
y modelos de negocios. Con las oportunidades tecnol 6gicas generadas por Internet y las presiones
competitivas del proceso de globalizacién, las empresas multinacionales han buscado nuevas
ubicaciones para sus centros de software y servicios. Los beneficios que buscan con las nuevas
operaciones des|ocalizadas en €l exterior son reducir costosy acceder anuevastecnologiasy recursos

humanos calificados. (Tigre, M&rquez, 2012, p. 1)

Tendencias mundiales de productos, serviciosy model os de negocios de software

“La industria de software se encuentra naturalmente segmentada entre productos y servicios,

aungue en general hay una combinacion de las dos modalidades” (Tigre, Méarquez, 2012, p. 4).



2.1.2 Andlisis del microentorno

Oportunidad delastecnologias de la informacién y comunicaciones

Tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) La aplicacion de las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones (TICs) es un eemento fundamental para propiciar un aumento en
la competitividad de las empresas, asi como para generar cambios positivos en la gestion y
organizacion delos procesos de produccion. En los Ultimos afios Honduras halogrado incrementar e
acceso y uso delas TIC (g. uso de telefoniamovil y acceso ainternet de banda ancha) através de la
relativaliberalizacion del sector delastel ecomunicacionesy programas de cooperacioninternacional.
Ademés, esta surgiendo un sector de empresas productoras de software que ha logrado colocar su
produccién en €l extranjero y presenta una dindmicainteresante. Sin embargo, aln quedan obstacul os
aremover. La utilizacion de TICs continta en niveles muy bajos, 1o cua en parte se debe alafdta
de infraestructura adecuada y la poca prioridad del sector publico por promover estas tecnologias.

Ademés, las paliticas aplicadas actualmente son percibidas poco efectivas. (Berrios, 2014, p.68)

Unade | as razones sefid adas por las PY MES hondurefias parajustificar € no uso de computadoras e
Internet en sus empresas fue el que estas herramientas no eran necesarias en su actividad productiva.
Esta afirmacion se considera que responde a desconocimiento, por parte de estas empresas, sobre la
importancia que tienen las TICs para mejorar su productividad y competitividad en el mundo actual .
Derivada de este resultado, surge la recomendacion de crear conciencia entre las empresas, respecto
alaimportancia quetienen las TICs para mejorar su desempefio. (Gonzales, Azofeifa, Chamberlain,
2005, p. 184)

2.1.3 Limitantesdelas TIC en Honduras

El Globa Information Technology Report identifica los rezagos de Honduras en términos de
preparacion tecnoldgica. Las principales desventgjas se dan o que hacen ala politica de Estado para
el uso y promocion de las TICs, la deficiente infraestructura y la falta de un marco legal apropiado.
(Berrios, 2013, p.69)
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2.2 Teorias

2.2.1 Teorias de sustento

Andlisis FODA

Se ha obtenido de laempresa el andlisis FODA como fuente importante para la elaboracion

de la propuesta del trabajo de investigacion y se detalla como sigue:
Fortalezas

Se utiliza lenguajes y software de codigo abierto, lo que deriva en disminucion de costos para
la empresa y para los clientes porque no tienen que realizar pagos caros anuaes por
licenciamientos al utilizar nuestro software.

La empresa es joven, pero la experiencia acumulada del personal en temas de tecnologias de
informacion y tecnologias de informacidn geogréfica es de 38 afios.

Existen alianzas con empresas y consultores externos de Colombia, Ecuador, Argentina, Per(
y Alemania.

Oportunidades

L os organismos internacional es apoyan al Gobierno con fondos para €l desarrollo de software
gue generalainformacion necesaria que €llos necesitan como insumo para asu vez informar a
sus respectivos Gobiernos o autoridades.

Capacitacion al personal en gestion de proyectos y Microsoft Project.

Hacer alianzas con |os contactos en el extranjero para poder realizar proyectos internacionales
en sus paises o en Honduras.

Debilidades

No existe una estructura organizacional formal, las tareas se dividen entre los socios y
empleados de manerainformal, no hay perfiles de puestos definidos.

No existe un andlisis de la competencia.
El prondstico del tiempo y costo de cada proyecto no es bueno.

Amenazas
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La mala situacion econdmica actual del pais hace que los clientes potenciales no inviertan lo
suficiente en sistemas de informacion.

L os tributos recolectados por € Gobierno, mediante el Servicio de Administracion Tributaria
son muy altos comparados con los servicios y beneficios que otorga a las empresas.

Particularmente este afio (2017) es un afio electoral con un ambiente politico volatil que genera

un clima desfavorable alas inversiones.

Cinco fuerzas de Porter

Porter considera que la rentabilidad de un sector (tasa de rentabilidad de los capitales invertidos en
relacion con e costo del capital) esta determinada por cinco fuentes de presion competitiva. Estas
cinco fuerzas competitivas incluyen tres fuentes de competencia horizontal, los productos
sustitutivos, los productos que desean entrar en el sector y las empresas establecidas; y dos de

competencia vertical: e poder de negociacién de los proveedoresy el delos clientes. (Grant, 2014)

‘ Proveedores |

4. Poder de negociacion
de log proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

r 1 Sustitutos
)

2. Rivahdad entre
las empresas

Nuesvos
entrantes

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de loe clientas

Clientes

Figura 1. Lascinco fuerzas de Porter.
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La empresa en la actualidad solo tiene consciencia de proveedores y clientes, del lado de los
proveedores dado que se utiliza software de codigo abierto que no tiene costo para hacer los
desarrollos, se puede mencionar que | os clientes son |os que han impuesto muchas de | as veces sus
condiciones alas que se han tenido que gjustar.

El marketing mix

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término creado por McCarthy
en 1960, & cua se utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos. producto, precio,
distribucion y comunicacién. Estas cuatro variables también son conocidas como las 4Ps por su
acepcion anglosgjona (product, price, place y promotion). Las 4Ps del marketing (el marketing mix
de la empresa) pueden considerarse como las variables tradicionales con las que cuenta una
organizacion para conseguir sus objetivos comerciales. Para €llo es totalmente necesario que las
cuatro variables del marketing mix se combinen con total coherenciay trabajen conjuntamente para

lograr complementarse entre si. (Espinosa, 2014)

En GEOTECH, los aspectos més débiles relacionados con las 4 P son la plaza dado que no han
existido los canales adecuados para llegar alos clientes actuales y potenciales, y la promocion de la

gue précticamente no ha existido.

Capital humano

Capital humano: eslacapital de gente, talentosy competencias. La competencia de una personaesla
capacidad de actuar en diversas situaciones para crear activos tanto tangibles como intangibles. No
es suficiente tener personas. Es necesarios una plataforma que sirva de base y un clima que impulse
a las personas y utilice los talentos existentes. De este modo, el capital humano esta constituido
basicamente por lo talentos y competencias de las personas. Su utilizacion plena requiere una
estructura organizacional adecuada y una cultura democréatica e impulsadora. (Chiavenato, 2007,
p.37)

Alles, (2008) menciona:

La estrategia de recursos humanos intenta agregar valor alaempresay definelaVision, laMisiony
las prioridades de la funcion de recursos humanos.
L aorganizacion de recursos humanos diagnosticay mejoralafuncion de su éreapara aportar servicios

a la empresa. Crea un proceso que asegura gue las estrategias de recursos humanos se concreten.
(p-28)
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En el caso de GEOTECH, e capital humano tiene mucho valor, yaque en el caso delos colaboradores
en actividades de programaci 6n todos cuentan con titulo de pregrado en sistemas computacionales de

diferentes Universidades del pais, ademéas se ha observado que tienen aptitud para € trabgjo en

equipo.

Estrategia

Durante afios los militares usaron la palabra estrategias para referirse a todos los planes de accién
respecto de lo que se estimaba podria hacer un enemigo; s bien & término tiene un supuesto
competitivo, los gerentes lo utilizan cada vez més para reflexionar sobre amplias areas del
funcionamiento de una empresa. En este libro, estrategia se define como la forma en que se
determinan |os objetivos bésicos a largo plazo en una empresa, la instrumentacién de los cursos de
accion y laasignacion de | os recursos necesarios para a canzar esos objetivos. (Harold Koontz, 2012,
p. 110)

Laestrategia de RRHH se refiere ala utilizacion deliberada, por parte de la empresa, de los RRHH
para lograr 0 mantener una ventgja frente a sus competidores en el mercado10. Consiste, por tanto,
en definir el enfoque general que adoptard una organizacion para garantizar la utilizacion eficaz de
su persona con € fin de lograr su misién. Una tactica de RRHH es una politica 0 un programa
concreto que ayuda a avanzar hacia €l objetivo estratégico de la empresa. La estrategia precede y es
més importante que las tacticas. (Luis R. Gomez-Megjia, 2005)

Actualmente GEOTECH no tiene una estrategia empresaria definida ni a mediano ni alargo plazo,
de manera que no hay unalinea clara de hacia donde va como empresa, es muy dificil implementar

planes de accidn si no se cuenta con una directriz clara que venga de |0s niveles superiores.

Planificacion e implantacion delas politicasde RRHH
“Para tener éxito, las empresas deben alinear estrechamente sus estrategias y programas (tacticas) de RRHH
con las oportunidades del entorno, las estrategias de negocio y las caracteristicas exclusivas y las

competencias distintivas de la organizacién” (Luis Gobmez-Megjia, 2005, p.26).
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L asventajas de la planificacion estratégica delos RRHH
“El proceso de formulacion de estrategias de RRHH y de planificacion de programas o tacticas para
implantarlas se conoce como planificacion estratégica de los RRHH. Cuando se hace correctamente, la
planificacion estratégica de los RRHH proporciona muchas ventajas directas e indirectas a la empresa” (Luis

Gbémez-Mgjia, 2005, p.26).

Todas las organizaciones necesitan una estrategia corporativa, e esquema central 0 medio para
utilizar e integrar recursos en las areas de produccion, finanzas, investigacion y desarrollo, recursos
humanos y marketing para redizar la misién de la organizacién y lograr las metas y objetivos
deseados. En € proceso de planeacion estratégica los temas como competencia, diferenciacion,
diversificacién, coordinacion de unidades de negocio y topicos ambientales tienden a surgir como
preocupaciones de estrategia corporativa. En las empresas pequefias, la estrategia corporativa y la

estrategia de unidad de negocios son esencialmente iguales. (Ferrel, Hartline, 2012, p.37)

Componentesde la estrategia

La estrategia de la empresa esta constituida por una serie de elementos que nos permiten
alcanzar nuestras metas. Los componentes que integran la estrategia son:

e La vision del empresario, a dénde quiere llegar con su empresa.

* La mision, que responde al tipo de negocio que realiza la empresa.

* El soporte, formado por |os recursos necesarios para poder realizar la actividad.

* Los valores, que responden al cdmo vamos a alcanzar las metas que nos hemos fijado:

¢estamos dispuestos a pagar cualquier precio para llegar?

Proceso de formulacion El proceso que debemos seguir en la formulacion estratégica, 10
representamos en € siguiente esquema: El proceso consta de siete pasos que combinan la
planificacion estratégica, laimplantacion de laestrategiay su evaluacion y control. Esos pasos son

los siguientes:
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Lavision debe proporcionar respuesta a la pregunta “;qué queremos crear?”. Recoge las
aspiraciones del gerente de la empresa, hacia las que deben ir encaminados los esfuerzos y las

acciones de todos |os miembros de la organizacion. (p.26)

Lamisién de laempresa es |o que pretende hacer y para quién lo va hacer. Debe responder

* ¢ Qué tipo de negocio quiere ser? ;Qué, donde, a quién?

* ;Que quiere aportar a los clientes?

* ;Qué espera de sus proveedores?

* . Es coherente el negocio que quiere ser con las tendencias del mercado?

La mision se puede entender como una declaracion de intenciones, la manera de llegar a

conseguir los objetivos futuros.

Los valores deben responder alas siguientes preguntas:

» ;Como quiere la empresa ser percibida desde el entorno? - Inspira confianza - Respeta a las

personas - Es cooperativista - Etc.

* ¢ Qué actitudes se quieren como guia de los comportamientos? - Predisposi cion atrabajar en equipo

- Orientacién alacalidad

* ;Cudles son las b en estos valores? Los valores determinan la imagen que tendré el entorno de

nuestra empresa; son los valores moral es con |os que pretendemos gque actlien los empleados. (p.27)

Respecto de los valores, Jones, (2005) afirma:

Los valores de una compariia establecen la forma en que los administradores y empleados deben
conducirse, como deben hacer negociosy el tipo de organizacién que deben construir afin de ayudar
a que la compafiia logre su mision. En la medida en que ayuden a impulsar y dar forma a
comportamiento dentro de laempresa, los val ores se consideran la base de la cultura organizacional
de una compafiia: el conjunto de valores, normas y estandares que controlan la forma en que los

empleados trabajan para a canzar lamision y metas de una organizacion. (p.14)
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2.2.2 Conceptualizacion

Empresa

Laempresa es una entidad conformada basi camente por personas, aspiraciones, realizaciones, bienes
materialesy capacidades técnicas y financieras; todo o cual, le permite dedicarse ala produccion y
transformacion de productos y/o la prestacion de servicios para satisfacer necesidades y deseos

existentes en la sociedad, con lafinalidad de obtener una utilidad o beneficio. (Thompson, 2006)

Tecnologias de informacion

Tecnologias de la informacion y las comunicaciones. Conocidas con las siglas TIC, son €l
conjunto de medios (radio, television y telefonia convencional) de comunicacién y las aplicaciones
de informacion que permiten la captura, produccion, almacenamiento, tratamiento, y presentacion de
infformaciones en forma de voz, imégenes y datos contenidos en sefides de
naturaleza acustica, Optica o electromagnética. Las TIC incluyen la el ectrénica como tecnologia
base que soportael desarrollo delas telecomunicaciones, lainformaticay el audiovisua. (EcuRed,
2010)

Marketing

El marketing puede producirse en cualquier momento en que una persona 0 una organizacion se
afanen por intercambiar algo de valor con otra persona u organizacion. En este sentido amplio, €
marketing consta de actividades ideadas para generar y facilitar intercambios con la intencion de

satisfacer necesidades, 0 deseos de | as personas o |as organizaciones. (Stanton, 2007, p.4)

M er cadotecnia

El concepto de marketing sostiene que el logro de las metas de la organizacion depende de la
determinacion de las necesidades y |os deseos de |os mercados metay de la entrega de la satisfaccion
deseada de modo mas eficaz y eficiente que los competidores. Bgjo € concepto de marketing, la
orientacion haciael clientey €l valor esel camino quellevaalasventasy alas utilidades. En vez de
adoptar la filosofia de “producir y vender”, enfocada en el producto, el concepto de marketing

sostiene la filosofia de “sentir y responder”, la cual se enfocaen € cliente. Estafilosofia considera a
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marketing no como una “caza”, sino como un *“cultivo”. La tarea no es encontrar clientes adecuados

parael producto, sino encontrar productos adecuados paralos clientes. (Kotler, 2008, p.11)

La Asociacion americana de mercadeo (AMA) define:

“El mercadeo es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion, la fijacién de precios, la
comunicacion y la distribucion de ideas, productos y servicios para crear intercambios que

satisfagan |os objetivos individuales organizacionales” (Asociacion americanade mercadeo, 2011).

El marketing debe alinearse ala estrategia organizacional como se refiere en el siguiente texto “El
marketing y todas las demas funciones de negocios deben respaldar la mision y metas de la
organizacion y traducirlas en objetivos con mediciones cuantitativas especificas” (Ferrel, Hartline,

2012, p.38).

Planificacion

Planear incluye elegir misiones y objetivos, y las acciones para lograrlos; requiere decidir, es decir,
elegir proyectos de acciones futuras entre alternativas. Como se verden e capitulo 4, hay variostipos
de planes que van desde los propositos y objetivos generales hasta las acciones mas detalladas a
seguir, como ordenar un tornillo especia de acero inoxidable para un instrumento, o contratar y
capacitar trabajadores para una linea de ensamblgje. Un plan verdadero no existe hasta que se tome
una decision: se comprometen |os recursos humanos o materiales; antes de tomar una decision, lo
anico gue existe es un estudio de planeacién, un andisis 0 una propuesta: no hay un plan real. (Harold
Koontz, 2012)

Al disefiar un ambiente para € desempefio efectivo y funcional de los individuos que trabgjan en
grupo, la tarea principal de un gerente es asegurarse de que todos comprendan tanto e proyecto a
realizar como |os objetivos del grupo y los métodos para alcanzarlos. Si se quiere que €l esfuerzo del
grupo sea efectivo, las personas deben saber lo que se espera que cumplan. Esta es la funcion de la
planeacion, la base de todas las funciones gerenciales que consiste en seleccionar misiones y
objetivos, y decidir sobre las acciones necesarias para lograrlos; requiere tomar decisiones, es decir,
elegir unaaccion entre varias alternativas, de maneraque |l os planes proporcionen un enfoque racional

para alcanzar |os objetivos presel eccionados.
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Tipos de planes
L os planes pueden clasificarse como:
1. Misiones o propdsitos.
2. Objetivos 0 metas.
3. Estrategias.
4. Politicas.
5. Procedimientos.
6. Reglas.
7. Programas.
8. Presupuestos. (Harold Koontz, 2012, p. 108)

Desder, (2009) define el plan estratégico como un “plan que disefia una empresa para ajustar sus
fortalezas y debilidadesinternas con las oportunidades y amenazas externas, con €l fin de mantener

una ventaja competitiva” (p. 78).

2.3 Metodologia aplicada

2.3.1 Administracion de Recursos Humanos

La administracion de recursos humanos es el proceso de contratar, capacitar, evaluar y remunerar a
los empleados, asi como de atender sus relaciones laborales, salud y seguridad, asi como aspectos de
justicia. Por lo tanto, los temas gque analizaremos deben proporcionarle los conceptos y |as técnicas
gue necesita para desempefiar 10s asuntos relacionados con €l personal o “las personas” de su puesto
administrativo. (Dessler, 2009, p.2)

“El término administracion de recursos Humanos (ARH) se refiera a la administracion de los
empleados de manera individual y colectiva y en una forma que les permita ayudar a la

empresaa lograr sus objetivos estratégicos” (Longenecker, 2012, p. 581).

2.3.2 Direccién de Mercadotecnia
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Ladireccién de marketing tiene lugar cuando a menos una parte del intercambio potencial piensa
en los medios para obtener las respuestas deseadas de las otras partes. Asi, la direccion de
marketing es el arte y la ciencia de elegir mercados meta (mercados objetivo) y de obtener,
mantener y aumentar clientes mediante la generacion, entrega 'y comunicacion de un mayor valor
parad cliente. (Kotler, 2012, p.5)

2.4 Técnicas utilizadas

2.4.1 Laencuesta
Para Tres paacios, Vazquez y Bello, “las encuestas son instrumentos de investigacion
descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a redlizar, las personas seleccionadas en
una muestra representativa de la poblacion, especificar las respuestas y determinar e método

empleado pararecoger lainformacién que se vaya obteniendo” (p. 96).

2.4.2 Laentrevista

Esunatécnica cualitativa, primaria, estética, personal y directa que suele aplicarse en investigaciones
de naturaleza exploratoria. Una entrevista no es més que una conversacion entre dos personas, frente
afrene, paraintercambiar informacién, ideas, opiniones o sentimientos. La entrevista, como técnica
cualitativa de informacion, persigue unos propdsitos bien definidos, es mas que una simple
conversacion. (lldefonso Grande Esteban, 2009, p.76)

La entrevista es una técnica antigua, pues ha sido utilizada desde hace mucho en psicologia y,
desde su notable desarrollo, en sociologiay en educacion. De hecho, estas ciencias, la entrevista
constituye una técnica indispensable porque permite obtener datos que de otro modo seria muy
dificil de conseguir. (Vaencia, 2005, p.20)
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CAPITULOIII.METODOLOGIA

En este capitulo se presentan las variables de estudio que se utilizaron en €l trabgjo de

investigacion, asi como € enfoque, disefio, instrumentos utilizados, fuentes primarias y

secundarias.

3.1 Congruencia metodol 6gica

3.1.1 Matriz

Tabla 1. Matriz metodol 6gica.

Titulo Problema Preguntasde Objetivos Variables
I nvestigacion
General Especifico Independiente | Dependiente
Fortalecimient
o empresarial | Debilidad en | (Cudles son las | Fortalecer las | Determinar las  mejores
enlaséreasde | las &eas de | meores &reas de | dternativas para e | Alternativas de | Plan deaccion
RRHH y | RRHH y | dternativas de | direccion de | fortalecimiento organizacional | solucién
mercadotecnia | mercadotecnia | fortalecimiento recursos para las &eas de recursos
- Caso organizacional humanos y | humanosy mercadotecnia.
GEOTECH para las &reas de | mercadotécnic
direccion de | a mediante un | Determinar como  deberia
recursos plan de accién | dirigirse € &rea de recursos
humanos y | estratégico, humanos en GEOTECH, para
mercadotecnia? para el | implementar los procesos que | Datos obtenidos
fortalecimient | serviran de guia paradirigir €
¢Comohansido | oy potenciarel | recurso humano.
dirigidas  las | desempefio de
dreas de | la  empresa | Determinar como ha sido
recursos GEOTECH, S. | gestionada la mercadotecniay | Factores
humanos en la | deR.L. la promociéon de GEOTECH, | negativos y
empresa? para implementar los procesos | positivos
a seguir en € mercadeo de la
¢Cémo se ha empresa.
gestionado  la
mercadotecnia Proponer un plan de accion que
y la promocién plantee como debe dirigirse €
de laempresa? area de Recursos Humanos y
Mercadeo para potenciar €l
¢Cudl es un desempefio de GEOTECH.
buen plan de
accion para
potenciar e
desempefio de
GEOTECH?
3.1.2 Variables

Para el desarrollo de lainvestigacion fue necesario lainclusion de las siguientes variables:

a) Plan de accion. Eslavariable dependiente.
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b) Alternativas de solucion. Es variable independiente.

¢) Datos obtenidos. Es variable independiente.

d) Factores negativosy positivos. Es variable independiente.

Datos Obtenidos

Alternativas de
Solucién

Factores
Negativos y
Positivos

Plan de
accion

Figura 2. Relacion delavariable dependiente con las independientes.

3.1.3 Operacionalizacion de las variables

Tabla 2. Variables deinvestigacion

Variables

Definicion conceptual

Unidad y andlisisde
medicion

Indicador

Plan de accién

Plan de accion, que cubre
dos temas, e de recursos

Documento con plan de
accion de las éreas de

Documento de plan de
accion finalizado.

positivos

que la empresa tiene que
conservar 'y los que debe
abandonar.

humanos y e de | recursos  humanos vy
mercadotecnia. mercadotecnia.
Alternativas de | Escenariosdiferentesparala | Documento  con las | Documento de
solucién solucién del problema. aternativas de solucion a | aternativas de solucion
problema. finalizado.
Datos Obtenidos Los datos recolectados con | Instrumentos de | Encuestas y entrevista
los instrumentos y respectiva | recoleccion y sus | finalizadas.
metodol ogia. respuestas obtenidas.
Factores negativos y | Identificacion delosfactores | Documento con | Documento que contiene

identificacion de factores
positivos y negativos.

factores  positivos vy
negativos finalizados.
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Tabla 3. Operacionalidad delasvariables

Variable Variable Definicion I ndicador items Unidades
Dependiente Independiente ; Dimens
Conceptual Operacional iones Categoria Escala
Alternativas de | Se delimita e [Como influye en Tipo y | ¢Cudles son
Solucion problema y se | e desarrollo de Cuantos las
contesta a | las actividades aternativas
algunas de las | tener de solucion
cuestiones que | alternativas para propuestas?
se pueden | solucién de
plantear  (Gil | problemas.
Estallo, 2013).
Datos Obtenidos | Sirven para |Los datos Resultados | ¢Cuéles son
explorar recolectados a cuantos las
fendmenos que | través de los tendencias
no han sido | métodos de que reflgian
estudiados investigacion los
rigurosamente. resultados?
Permiten
aclarar
conceptos,
Plan de accién varidbles 'y
manera de
medirlas
(Lerma
Gonzalez,
2016).
Factores Para una mejor | De acuerdo a los Resolucion | ¢Qué Negativos
negativos y | explicacion de | factores Resultados | factores
positivos larelacion entre | negativos o] afectan la | Positivos
los hechos se | positivos, se rentabilidad
controlan  los | pueden tomar de la
factores de | decisiones y empresa?
confusién medidas
(lerma correctivas
Gonzalez,
2016).

3.2 Enfoque y métodos

El enfoque de la investigacion utilizado fue mixto, predominando € cuantitativo sobre el

cualitativo, debido a que se profundizé en los problemas, mediante la recoleccién en forma cerrada

de la informacion por medio de entrevista estructurada a socios de la empresa, el cuantitativo se

aplico por la encuesta a los empleados, clientes y proveedores de GEOTECH, con lainformacion

recolectada se comprendieron |as necesidades existentes de la empresa.
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Sampieri, Collado, & Lucio, (2010) afirman:

Que € enfogque mixto entre otros aspectos | ogra una perspectivamas ampliay profundadel fenémeno,
ayuda a formular e planteamiento del problema con mayor claridad, produce datos mas “ricos” y
variados, potencia la creatividad tedrica, apoya con mayor solidez las inferencias cientificas, y

permite una mejor “exploracion y explotacion” de los datos. (p.594)

Se aplicaron métodos que aportaron informaciéon utilizada en la construcciéon de la
metodologia del estudio. El disefio para € estudio fue no experimental, ya que evaluamos la

situacion de la empresa.

“Evaluar unasituacion, comunidad, evento, fendmeno o contexto en un punto del tiempo” (Sampieri, 2006,

p.154).

Método Inductivo: Se conocieron factores que han limitado el crecimiento en las éreas de

Recursos Humanos y Mercadotecnia, analizando cada uno de ellos.

“Consiste en basarse en enunciados singulares, tales como descripciones de los resultados de
observaciones o experiencias, para plantear enunciados universales, tales como hipoétesis o teorias”

(Sanchez, 2012, p.83).

Método Deductivo: Para € proceso del trabajo se inicié considerando los diferentes
conceptos y principios generales de los componentes de las &eas de recursos humanos y

mercadotecnia
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Es un método de racionamiento que consiste en tomar conclusiones generales para
explicaciones particulares. El método se inicia con € andlisis de los postulados, teoremas,
leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de comprobada validez, para aplicarlos

a soluciones o hechos particulares. (Bernal, 2006, p.56)

Método Analitico: Se analizé toda la informacion recabada a través de la entrevista y

encuestas aplicadas.

“Este método es un proceso cognoscitivo, que consi ste en descomponer un objeto de estudio
separando cada una de las partes del todo para estudiarlas en forma individual” (Bernal, 2006,

p.56).

“Método Analitico: procedimiento que parte de la separacion de las partes, esenciales de
todo o del objeto de estudio, para conocer sus funciones y el ementos, que componen € todo”.

(Zapata, 2005, p276).

Meétodo Historico: Se utilizod este método para conocer los factores que han limitado €
crecimiento de | as areas de Recursos Humanos y Mercadotecniade GEOTECH.
“El método histérico nos permite poner de manifiesto la génesis de la sociedad presente para

entendera como proceso” (Oliver, 1985, p.46).

Método Sintético: Nos permitié tener una mayor comprension de |os procesos de Recursos

Humanos y Mercadotecnia.
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“El método consiste en integrar |os componentes dispersos de un objeto de estudio para estudiarlos

en su totalidad” (Bernal, 2006, p.56).

Método descriptivo: Utiliza técnicas como la encuesta, la entrevista y la revision de la
informaci on.

Con los estudios descriptivos se busca especificar |as propiedades, |as caracteristicas y |os perfiles de

personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a un

andlisis. Es decir, unicamente pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o

conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar

como se relacionan éstas. (Sampieri, 2006, p.92)

Método explicativo: Nos permitié determinar las causas y los efectos de cada una de las

variables.

“Busca el porqué de las cosas (causas y efectos)” (Arias, 2006, p.16).

3.3 Disefio de lainvestigacion

Lainvestigacion sedesarroll6 en diez semanas. Dadalanatural ezamixtade lainvestigacion
se utilizé la técnica de la encuesta para la parte cuantitativa y para la parte cuditativa de la
investigacion se decidié utilizar la técnica de la entrevista, a manera de recol ectar informacién en
un contexto amplio, no dirigido, ni cerrado, a partir de la cua se pueda obtener suficiente
informacion para poder realizar un diagnostico preciso y por consiguiente un plan de accion

adecuado alas necesidades de la empresa.
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Las etapas del disefio en estainvestigacion fueron las siguientes:

Identificacion de los problemas.
Formulacién de objetivos.

Marco tedrico.

Metodologia.

Resultados y andisis de lainformacion.
Conclusiones y recomendaciones.

Informe final.

Identificacion del
problema

Conclusiones y

. Informe final
recomendaciones

Resultados y
analisis de la
informacién

Formulacion de los
objetivos

Marco tedrico Metodologia

Figura 3. Etapas dd disefio durantelainvestigacion.

3.3.1 Poblacion
En lainvestigacién se determiné como poblacion alos empleados, socios, clientesy empresas
con las que haformado equipo laempresa GEOTECH, detallando |a poblacion seglin descripcion:
Empleados: Cinco
Socios: Dos
Clientes: Cinco

Empresas con |as que ha formado equipo: Tres
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3.3.2 Muestra
No se realiza calculo de la muestra debido a que se realizd un censo de la poblacion de

GEOTECH, seincluye atodos |os empleados.

3.3.3Unidad de andlisis
Para estainvestigacion la unidad de analisis fueron los colaboradores de |a empresa, socios,

clientes y empresas relacionadas en proyectos con GEOTECH.

3.3.4 Unidades de respuesta
Para lainvestigacion la unidad de respuesta se definié: unidades y porcentajes del andlisis
y la interpretacion de los datos que se obtuvieron en e estudio, para presentar con claridad los

resultados obtenidos.

3.4 Instrumentos, técnicas y procedimientos aplicados

Latécnicaeinstrumentos utilizados se sel eccionaron de acuerdo alaprioridad del enfoque
mixto que son, e cuantitativo y cualitativo, con mayor predominancia € cuantitativo, las
herramientas utilizadas en la recoleccion de datos y las técnicas es € procedimiento concreto a

Seguir.

3.4.1 Instrumentos
El instrumento de recoleccion de datos fue €l cuestionario, aplicado aempleados, |0s socios,

clientes de la empresay empresas con las que se han realizado asociaciones.
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3.4.2 Técnicas
Siendo un enfoque mixto se disefio la encuesta y la entrevista, las que se revisaron y

validaron parala aplicacion, considerando |os factores de investigacion.

a) Encuestas. Contienen preguntas cerradas, aplicada a colaboradores de la empresa, clientes
y empresas con las que GEOTECH haformado equipo. (Ver anexos 1, 3y 4)
b) Entrevista. Se realiz0 a partir de un esquema de preguntas previamente elaboradas acerca

del temade lainvestigacion. (Ver anexo 2)

3.4.3 Procedimientos

A continuacion se describen las técnicas en las que se utilizaron |os instrumentos.

a) Encuesta
I Disefiada de manera que los resultados obtenidos brindasen informacion viable para los
resultados de lainvestigacion.
ii. Se analizaron los resultados de lainformacion.
iii. Basada en la informacion recol ectada se presentaron |as conclusiones y recomendaciones.

b) Entrevista

I Disefiada de manera que los resultados obtenidos brindasen informacion viable para los
resultados de la investigacion.
ii. Comunicacion alas personas que se les realizo la entrevista, detallando el objetivo.

iii. Se analizaron |os datos obtenidos.

V. Basados en lainformaci 6n recol ectada se presentaron las conclusiones y recomendaciones.
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3.5 Fuentes de informacion
A continuacién se describen las fuentes de lainformacion, clasificandolas como primarias

y secundarias.

3.5.1 Fuentes primarias
La informacion primaria, se obtuvo de primera mano durante e desarrollo de la
investigacion, por medio de la encuesta a los empleados, clientes y, entrevista a los socios de

GEOTECH.

a) Encuesta en linea aplicada a los empleados de la empresa. (Ver anexo 1).
b) Encuestaen linea a clientes de laempresa. (Ver anexo 3).
C) Encuesta en linea a empresas con las que GEOTECH haformado equipo. (Ver anexo 4).

d) Entrevista aplicada a los socios de laempresa. (Ver anexo 2).

3.5.2 Fuentes secundarias
La informacion secundaria, utilizada en la investigacion se obtuvo de libros, revistas,

rel acionadas con las variables de estudio.

3.6 Limitantes del estudio
a) El tiempo de diez semanas para el desarrollo de lainvestigacion es corto.

b) Poca disponibilidad de material pararealizar andlisis del microentorno.

CAPITULO IV.RESULTADOSY ANALISIS

En este capitulo, presentamos los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas,
recordando que se aplicaron a colaboradores, clientes y empresas con las que GEOTECH ha

trabgjado en equipo.
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4.1 Resultado de | as encuestas

L os resultados de las encuestas se presentan a continuacion.

4.1.1 Encuesta de clima laboral alos colaboradores de GEOTECH.

Se aplico en linea a5 colaboradores de la empresa con |os siguientes resultados.

Resultados demogréficos general es porcentual es

Tabla 4. Género en por centaje, de los colabor ador es encuestados

Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 5 100%
Femenino 0 0

Total 5 100%

De la muestra de los 5 empleados encuestados de la empresa, € 100% son del sexo
masculino, latendencia, deberia ser en este caso, linea descendente hasta el punto donde exista el

mismo numero de personas de cada sexo.
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Tabla 5. Rango de edad en porcentaje, delos colaboradores encuestados

Edad (afios) Frecuencia Porcentgje
De2la25 1 20%
De26a31 4 80%
De 31 en adelante 0 0

Total 5 100%

En lamuestra de | os encuestados de la empresa GEOTECH, hay un predominio en un 80% en
las edades de sus trabajadores y eso explica el hallazgo de las edades, dado que fueron reclutados
recién egresados de la universidad en su mayoria. Se interpreta de esta manera que la demanda de
profesionales de las tecnologias excede a la oferta y 10s jovenes de todas las universidades por 1o
general son contratados inmediatamente al salir, algunos incluso antes. La tendencia en cuanto a
las edades debe ser linea ascendente hasta que dado e momento se necesite de contrataciones

nuevas.

Tabla 6. Estado civil en porcentaje, del estado civil de los colabor ador es encuestados

Estado civil Frecuencia Porcentaje
Soltero 5 100%
Casado 0 0
Unioén libre 0 0
Divorciado 0 0

Total 5 100%

En la muestra de los encuestados de la empresa GEOTECH, predomina en 100% la solteria
como el estado civil de sus trabgjadores, de nuevo, esto se relaciona a hecho de que fueron
reclutados recién egresados y normalmente a esa edad todavia estan solteros. La tendencia se
supone lineal hasta un punto de quiebre en el que los colaboradores estén en edad de cambiar de

estado civil.
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Resultados de | as respuestas a las preguntas teméticas

1. ¢Las instrucciones para € desarrollo de mis actividades asignadas fueron dadas de una

manera especificay clara?

Tabla 7. Resultado de pregunta 1

Descripcion Frecuencia Porcentaje
S 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

@® Si
@& No

Figura 4. Resultado de pregunta 1 de encuesta de clima laboral.

De los empleados de GEOTECH, € 100% de | os trabajadores se encuentra de acuerdo que
recibieron las instrucciones de forma clara y no ha dado lugar a confusién ni ambigtiedades, se
considera que se debe continuar con la misma metodologia. La tendencia en este caso debe

mantenerse lineal en el tiempo.
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2. ¢Dispongo de los recursos adecuados para desempefiar mi trabajo?

Tabla 8. Resultado de pregunta 2

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 4 80%
Totalmente de acuerdo 1 20%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura5. Resultado de pregunta 2 de encuesta de clima laboral.

De los encuestados de GEOTECH, el 80% de los trabagjadores contestaron que estan de
acuerdo que cuentan con |os recursos adecuados para desarrollo de las actividades. El criterio de
un 20% es de los que estan totalmente de acuerdo que reciben los recursos requeridos. Se deben
establecer un proceso de verificacion periddica del estado de los recursos que utilizan los
colaboradores para asegurar que se cuente con todas las herramientas necesarias para € logro
individual de los objetivos. La tendencia debe ser linea ascendente hasta que los colaboradores

tengan todos sus recursos necesarios y en correcto estado.



3. ¢Sulugar de trabajo es coOmodo?

Tabla 9. Resultado de pregunta 3

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 3 60%
Tota mente de acuerdo 2 40%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

& Endesacuerdo

@& Totalmente en desacuerdo

Figura 6. Resultado de pregunta 3 de encuesta de clima laboral.

De los encuestados de GEOTECH el 60% de |os trabajadores contestaron que cuentan con

un lugar comodo para desarrollo de las actividades. Siendo el criterio de un 40% que se deben

mejorar las condiciones del area de trabagjo, es necesario revisar los factores que estan afectando

las éreas de trabajo. La empresa debera implementar revision de sus &reas para tomar medidas

correctivas en las instalaciones que se requieran. Latendencia debe ser lineal ascendente.
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4. ¢Recibe ocasionalmente alguna especie de reconocimiento o felicitacion acerca de su

desempefio?

Tabla 10. Resultado de pregunta 4

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 5 100%
Totalmente de acuerdo 0 0%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

® Deacuerdo

) En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura 7. Resultado de pregunta 4 de encuesta de clima laboral.

El 100% de los colaboradores, manifestaron que de alguna manera reciben algun tipo de
reconocimiento por € desempefio, sin embargo, habra que buscar la manera de reconocer o
recompensar mejor a los colaboradores cuando presenten alto desempefio. A mayor desempefio
debe existir mayor y mejor reconocimiento para los colaboradores. La tendencia debe ser lineal

ascendente.
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5. ¢Existe un buen ambiente de trabgjo?

Tabla 11. Resultado de pregunta 5

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Tota mente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 2 40%
Tota mente de acuerdo 3 60%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

£ Endesacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura 8. Resultado de pregunta 5 de encuesta de clima laboral.

De acuerdo alamuestra de los encuestados, més de lamitad de los empleados, en un 60%,
respondié que laempresa GEOTECH, ofrece un buen ambiente laboral, sin embargo el 40% no se
encuentra totalmente de acuerdo, resultando necesario observar |os puntos que mantienen mayor
debilidad para brindar una satisfaccion total. La tendencia en este tema debe ser lineal ascendente

hasta lograr un excelente ambiente de trabgjo.
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6. ¢Cuando sea necesario trabaja bien en equipo trabajo para elaborar un proyecto?

Tabla 12. Resultado de pregunta 6

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 1 20%
Totalmente de acuerdo 4 80%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ Ce acuerdo

o En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura 9. Resultado de pregunta 6 de encuesta de clima laboral.

El hallazgo encontrado de acuerdo a la muestra de los encuestados, casi la mayoria de los
empleados el 80% respondi6 que en la empresa GEOTECH se trabaja bien en equipo, e 20% no

considera que se mantiene en su totalidad un buen trabajo de equipo.

Laempresa GEOTECH debe mejorar incorporando dindmicas o capacitaciones orientadas
con €l proposito de cumplir con este objetivo. Latendencia debe ser linea ascendente hastalograr

unaintegracion total del equipo.
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7. ¢Sus comparieros trabajan bien en equipo?

Tabla 13. Resultado de pregunta 7

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
Total mente de acuerdo 5 100%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ DCe acuerdo

0 En desacuerdo

@ Totalments en desacuerdo

Figura 10. Resultado de pregunta 7 de encuesta de clima laboral.

El 100% de los encuestados, respondié que en la empresa GEOTECH sus compafieros
trabajan bien en equipo y se adaptan para colaborar con los compafieros de trabajo, se concluye
gue aunque la mayoria esta totalmente de acuerdo o percibe que todos los empleados tienen la
cualidad de ser colaboradores con sus comparfieros de trabagjo, se debe fomentar este valor para

mantener latendencialinea en € tiempo.
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8. ¢Existe enlaempresalaoportunidad para crecimiento laboral ?

Tabla 14. Resultado de pregunta 8

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Tota mente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 5 100%
Totalmente de acuerdo 0 0%
Total 5 100%

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura 11. Resultado de pregunta 8 de encuesta de clima laboral.

El 100% de los encuestados, respondié que en la empresa GEOTECH, se tiene la
oportunidad de tener crecimiento laboral. Se concluye que, si bien los empleados en su totalidad
perciben que pueden crecer dentro de la empresa, se debe incluir procedimientos de ascenso por
reclutamiento interno y planes de remuneraciones como parte de motivacion y mejoramiento del

desempefio para mantener latendencialineal ascendente.
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4.1.2 Encuesta de satisfaccion alos clientes.

1. ¢El servicio que le ofrece GEOTECH es realizado en € tiempo estipulado?

Tabla 15. Resultado de pregunta 1

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Tota mente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 1 20%
De acuerdo 1 20%
Totalmente de acuerdo 3 60%
Total 5 100%

@ Totalmente en desacuerdo
& Endesacuerdo

De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 12. Resultado de pregunta 1 de encuesta de satisfaccion de clientes.

Conforme con € hallazgo de la encuesta a los clientes de la empresa GEOTECH, el 60%
indicd que estan totalmente de acuerdo con € tiempo de respuesta que se les da, mientras € 20%
manifestd que se encontraban de acuerdo en el tiempo de respuesta 'y €l otro 20% de los clientes

indicd no recibir larespuesta en e tiempo que se esperaba.

Aunque latendencia es que la mayoria de los clientes reciben su respuesta de servicios en
el tiempo esperado, se concluye que la empresa debe definir normas para cumplir a través de
procedimientos bien definidos y revisados con frecuencia por el encargado del proyecto para que

|atendencia sea lineal ascendente.
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2. ¢Las capacitacionesy explicaciones que se le brindan alos clientes para el uso de software

son las requeridas?

Tabla 16. Resultado de pregunta 2

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
De acuerdo 2 40%
Total mente de acuerdo 3 60%
Total 5 100%

@ Totalmente en desacuerdo
@ Endesacuerdo

0 Deacuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Figura 13. Resultado de pregunta 2 de encuesta de satisfaccion de clientes.

De los clientes encuestados de la empresa GEOTECH, €l halazgo da la tendencia que €l
60% estan totalmente de acuerdo con las capacitaciones y explicaciones que reciben para €l uso
del producto ofrecido y €l 40% manifestd que se encontraban de acuerdo en lo productivo que es
recibir las capacitaciones. Aunque la tendencia es que la mayoria de los clientes se sienten de

acuerdo con las capacitaciones que reciben parael uso del producto final que les ofrece laempresa,
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se concluye que GEOTECH, debe mejorar los aspectos de capacitacion para que la misma sea

productiva paralos clientes y mantener unatendencialineal ascendente.
3. Vaored servicio dado por GEOTECH

Tabla 17. Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion de clientes

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 5 100%
Bueno 0 0%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Muy malo 0 0%
Total 5 100%

& Muy malo
@& Malo

& Regular
@ Bueno

& Nuy bueno

Figura 14. Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion de clientes.



El 100% de los clientes encuestados de la empresa GEOTECH estan de acuerdo en que €
servicio recibido por la empresa, es de gran valor, se concluye que se debe mantener y fortal ecer
la politica de servicio pararetencion de los clientes y de esa manera mantener unatendencialineal

en el tiempo.

4. Vaore e producto desarrollado y entregado por GEOTECH (Muy bueno, bueno, regular,

malo, muy mal o)

Tabla 18. Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion de clientes

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Muy bueno 4 80%
Bueno 1 20%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Muy malo 0 0%
Total 5 100%

& Muy malo
& Malo

2 Regular
@ Bueno

@ Muy bueno

\

\ 20%

Figura 15. Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion de clientes.



Lamuestra de los clientes encuestados de laempresa GEOTECH, reflgja el hallazgo con la
tendencia que el 80% valora muy bueno los productos que se han desarrollado y los cuales les

fueron entregados y el 20% manifesté recibir € producto con la calificacion de bueno.

Si bien la tendencia es que la mayoria de los clientes valoran con satisfaccion el producto
recibido por la empresa, se concluye que GEOTECH, debe mejorar |0s aspectos que los clientes

consideran débiles y asi poder mantener una tendencialineal ascendente.
5. ¢Volveriaacontratar los servicios de GEOTECH? (Si/No)

Tabla 19. Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion de clientes

Descripcion Frecuencia Porcentaje
S 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

$ S
& Mo

Figura 16. Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion de clientes.



De la muestra de los clientes encuestados, € 100% confirmé que volveria a contratar los

servicios que ofrece GEOTECH. Se concluye que la empresa debe mantener la politica de

satisfaccion de los servicios ofrecidos a los clientes, para mantener su fidelidad y una tendencia

lineal.

6. ¢Recomendaria GEOTECH a otras Instituciones/Empresas? (Si/No)

Tabla 20. Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion de clientes

Descripcion Frecuencia Porcentaje
S 5 100%
No 0 0%
Total 5 100%

@ Si
@ Mo

Figura 17. Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion de clientes.
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De la muestra de los clientes encuestados, € 100% confirmd que recomendaria a otras
empresas los servicios que ofrece GEOTECH. Se concluye que la empresa GEOTECH debe
mantener la calidad de los productos ofrecidos a sus clientes, para mantener calidad de servicio a

través de sus usuarios y mantener esatendencialinea en € tiempo.
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4.1.3 Encuesta de percepcidn con las empresas con las que GEOTECH ha hecho equipo.

1 Valore la capacidad de GEOTECH paratrabajar en equipo.

Tabla 21. Resultado de pregunta 1 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje

Muy buena 3 100%

Buena 0 0%

Regular 0 0%

Mala 0 0%

Muy mala 0 0%
Total 3 100%

& Muy buena
@ Buena

& Reagular
& Mala

@ Muy mala

Figura 18. Resultado de pregunta 1 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en
€quipo con otras empresas.

Del 100% encontrado en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado
equipos detrabajo, al valorar la capacidad de laempresa paraincorporarse atrabaar en equipo con
otras empresas como muy buena, llevaa pensar que es necesario mantener la politicade calidad de
integraci 6n para sostener la capacidad de formar equipos de trabgjo con las firmas relacionadas. Se
debe mantener esta tendencialineal en el tiempo.

48



2. Segln su experiencia, ¢como es e tiempo de respuesta a las solicitudes que hace a

GEOTECH?

Tabla 22. Resultado de pregunta 2 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje

Muy répido 3 100%
Répido 0 0%
Regular 0 0%
Lento 0 0%
Muy lento 0 0%

Total 3 100%

@ Muy rapido
@ Rapido

O Regular
@ Lento

@ Muy lento

Figura 19. Resultado de pregunta 2 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en
equipo con otras empresas.

Del 100% encontrado en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado
equipos de trabajo, respecto del tiempo de respuesta a | as solicitudes que ha recibido la empresa,
denota que ha sido satisfactorio para los socios estratégicos, resultando necesario mantener el
cumplimiento de los tiempos de respuesta. GEOTECH, debe mantener esa tendencia linea en e
tiempo.
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3. Valorelas soluciones que GEOTECH da a sus requerimientos. (Muy buena, buena, regular,

mala, muy mala)

Tabla 23. Resultado de pregunta 3 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje

Muy buena 3 100%
Buena 0 0%
Regular 0 0%
Maa 0 0%
Muy mala 0 0%

Total 3 100%

@ Muy buena
@ Buena

@ Reqgular
@ NMala

& Muy mala

Figura 20. Resultado de pregunta 3 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en

equipo con otras empr esas.

El hallazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado equipos de
trabajo, reflgga un 100% de satisfaccion en la valorizacion de la calidad en las soluciones que se
brindan a las solicitudes, ha sido muy buena, debiendo mantener la tendencia lineal en e tiempo

esa cudlidad.
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4. Valore laexplicacion que GEOTECH proporciona acerca del uso de sus soluciones.

Tabla 24. Resultado de pregunta 4 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Muy buena 2 66.67%
Buena 1 33.33%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 3 100%

& Muy bucra
@ Buena

v Rogular
& Mala
& Muy mala

Figura 21. Resultado de pregunta 4 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en

eguipo con otras empr esas.

El hallazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado equipos de
trabajo, reflgja que un 33.30% valora como buena la explicacion que se les proporciona sobre €l
uso de las soluciones ofrecidas, e 66.70% la califica como muy buena y se vuelve necesario

verificar los puntos en los cuales se tiene debilidad paratomar |as medidas de fortal ecimiento.

GEOTECH, debe mantener la satisfaccion de los servicios con |os socios estratégicos,
debiendo tomar las medidas correctivas a través de realizar capacitaciones internas que
proporcionen a los colaboradores las competencias necesarias para poder transferir sus

conocimientos y de esa manera poder mantener unatendencia lineal ascendente a respecto.
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5. Valore ladocumentacion que GEOTECH proporciona acerca del uso de sus soluciones.

Tabla 25. Resultado de pregunta 5 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion | Frecuencia | Porcentaje
Muy buena 2 66.67%
Buena 1 33.33%
Regular: 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 3 100%

@ Muy suena
@ Buera

& Regular
@ Muy mala
@ Mala

Figura 22. Resultado de pregunta 5 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en

equipo con otras empresas.

El halazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado equipos de
trabgjo, reflgja que un 67.70% vaora como muy buena la calidad de la documentacion que se les
proporcionasobre el uso delas soluciones ofrecidas, en tanto que e 33.30% lacalificacomo buena,
debiendo verificarse que la calidad de los formatos en la documentacion sean satisfactorios para
los socios estratégicos, debiendo tomar las medidas correctivas y examinar que documentos no son
de calidad para presentacion de las soluciones, a través de la revision de los formatos y
estandarizacion de documentos que se presentan y de esa manera se puede mantener unatendencia

lineal ascendente en el tiempo respecto de este tema.
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6. ¢Es GEOTECH una buena opcién a momento de presentar una propuesta conjunta?

Tabla 26. Resultado de pregunta 6 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje
S 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

@® Si
& No

Figura 23. Resultado de pregunta 6 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en

€quipo con otras empresas.

El hallazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado equipos de
trabgjo, reflgia un 100% de opcién para considerar a la empresa como socio estratégico para
presentar propuestas conjuntas, laempresa debe fortalecer |as alianzas a través de buenas practicas
de confiabilidad, garantizando la seguridad de los proyectos que le corresponden a GEOTECH y

de esa manera mantener unatendencialineal en el tiempo respecto de ese valor.
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7. Vaorelaformaen laque GEOTECH colaboracon e recurso humano en |os proyectos que

se ha asociado.

Tabla 27. Resultado de pregunta 7 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy buena 2 66.67%
Buena 1 33.33%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 3 100%

@ Muy bucna
@ Eueia

& Regular
@ Mala

@ My mala

Figura 24. Resultado de pregunta 7 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en
€quipo con otras empresas.

El hallazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha formado equipos de
trabagjo, refleja que un 67.70% valora como muy buena la forma en que se gestiona su talento
humano en los proyectos con los que se ha mantenido colaboracion, mientras que e 33.30% la
califica como buena. GEOTECH, debe revisar la valoracion que se da a talento humano en cada
uno de los proyectos en los cuales se ha mantenido colaboracién, tomando medidas correctivas
paraverificar en qué areas no se esta dando valor o fortal eciendo € talento humano y de esamanera

se puede mantener unatendencialineal ascendente en el tiempo respecto de ese valor.



8. Valore las capacidades de comunicacion de GEOTECH en e momento de la colaboracion

conjunta.

Tabla 28. Resultado de pregunta 8 de encuesta de capacidad de trabajo en equipo con otras

empresas
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy buena 2 66.67%
Buena 1 33.33%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 3 100%

@ Wuy buena
@ Buena

» Regular
@ Mala

@ Muy mala

Figura 25. Resultado de pregunta 8 de encuesta de satisfaccion de capacidad de trabajo en

equipo con otras empresas.

El hallazgo en las encuestas con las empresas que GEOTECH ha trabagjado en equipo,
reflgja que un 67.70% valora como muy buena la comunicacion que facilita la empresa para con
SUS SOCi 0S en proyectos conjuntos, en tanto que & 33.30% la calificacomo buena. Se debe elaborar
un procedimiento para brindar una comunicacion de |los procesos de la forma adecuada y correcta
para entendimiento de |os socios estratégicos y de esa manera poder sostener una tendencia lineal

ascendente respecto de esta caracteristica.
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4.2 Resultado de la entrevista

Serealiz6 unaentrevistaados socios de GEOTECH, con el objetivo de obtener informacion
amplia acerca de la gestion de recursos humanos 'y la gestion del mercadeo hastalafecha, paraque
la empresa mejore sus condiciones en €l area del recurso humano y laforma en que se ha dado a
conocer y ofrecer sus servicios y asi generar mayores utilidades a través de concertar citas con

NuUEevVOoSs SOCi 0S.

4.2.1 Entrevistaalos socios de GEOTECH

En resumen alas respuestas de |0s socios se tienen los siguientes hallazgos

1. ¢Cudles consideralas principales amenazas y oportunidades de GEOTECH?
Las principales amenazas son € estado econdmico actual del pais, € escaso apoyo a las
pequefias y medianas empresas.
L as principales oportunidades se dan en &l apoyo de muchos organismos internacionales a

iniciativas de Gobierno gque pueden ser aprovechadas por la empresa.

2. ¢Como le afectala situacion econdmica del pais alaempresa?
Mucho temor por inversion en temas innovadores y tecnologicos, se prefiere inversion
tradicional.
Tributos atos (afecta a nuestraempresay alas otras).
El Gobierno deberia invertir en tecnologia en vez de temas tradicionales o bien mejorar la
tecnologia en temas tradicionales.
Afio politico afecta 'y en € siguiente también (primer afio de gobierno) hay poca inversion

independientemente de quién gane.
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3. ¢Como se diferencia GEOTECH de sus competidores?
El precio de los servicios es muy competitivo debido a que primordiamente se utilizan
tecnologias de cédigo abierto.
Para € cliente es una ventgja € hecho de que GEOTECH trabaje con software de codigo
abierto puesto que & costo de mantenimiento sereduce a no tener que pagar licencias caras
de manegjadores de bases de datos, como ORACLE, por gjemplo.
Aungue la empresa es joven, la experiencia acumulada del personal en temas TICS y de
SIG es de 38 afios.
Amplio abanico de servicios que no solo incluye desarrollo de software, sino también
administracion de servidores, seguridad informatica, instalacion de call centers y
virtualizacion, entre otros, por consiguiente, laempresa puede ofrecer solucionesintegrales
alos clientes, bgjandoles aellos |os costos en € sentido que no necesitan contratar muchas
empresas, sino solo una.
Alianzas con empresas externas y consultores externos de Colombia, Pert, Ecuador y

Alemania

4. ;Como eslaestructurade GEOTECH?
El primer nivel compuesto de juntas de |os socios, el segundo nivel esel gerente general de
laempresa, €l tercero es el gerente auxiliar y €l cuarto nivel los colaboradores.
Sin embargo, no existe una estructura formal como tal, las tareas todavia se dividen entre
el poco personal con e que se cuenta.

Hay oportunidad de mejora respecto de la estructura organizacional.
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5. ¢Cud es el nimero y nivel de formacion de empleados GEOTECH?
L os col aboradores programadores son todos i ngenieros en sistemas computacional es, todos
con nivel principiante, pero ya con un afo de experienciaen laempresa.
Dos colaboradores de nivel sénior, que son |0s mismos socios y g ecutivos de la empresa,
también ingenieros en sistemas computacionales, uno de ellos con titulo de maestria en
Direccién Empresarial y €l otro cursando actualmente la misma maestria.
Dos colaboradoras son arquitectas con maestria.

Un colaborador con licenciatura en contaduria.

6. ¢Como serealizala contratacion de empleados?
Para el nivel de intermedios, que generalmente se reclutan como consultores, se contratan
en base arecomendacién y experienciademostraday algunas de las veces|arecomendacion
se da por cuenta de alguno de los socios.
Para el nivel de programador principiante, se sigue €l procedimiento siguiente:
0 Recomendacion.
0 Entrevista

0 Prueba practica de conocimiento.

7. ¢Existe @ departamento de Mercadotecnia en laempresay con cuantos empleados cuenta?
No existe ni un departamento, ni un puesto formal como jefe o gerente de
mercadotecnia, solo se mangja como una de las varias actividades a cargo de uno de

|os socios.
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8. ¢Como haidentificado sus principal es clientes?
Nuestros principales clientes nos han contratado por recomendaci on.

Otros se han ganado por concurso alicitacion publica.

9. ¢Cbémo eslatoma de decisiones en GEOTECH?
Si esunadecision que afecte laempresa, por ggemplo, decision estratégicao compragrande
se toma una decision en consenso por |0s socios.

En un nivel inferior, cada encargado de area tiene independencia en la toma de decisiones,

normal mente para decisiones de tipo administrativas o técnicas.
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4.3. Diagramas de Ishikawa

4.3.1 Recursos Humanos
La siguiente figura presenta |os aspectos a cambiar para fortalecer la gestion de Recursos

Humanos.
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Figura 26. Diagrama de | shikawa para €l fortalecimiento de la gestion de recur sos humanos.
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4.3.2 Mercadeo

Lasiguiente figura presenta | os aspectos a cambiar para fortalecer |a gestion de mercadeo.
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Figura 27. Diagrama de | shikawa para el fortalecimiento de la gestion de mer cadeo.

61



4.4. Andlisis Estadistico

A continuacion se presenta un andlisis estadistico basico de algunas de las principales
variables que fueron medidas através de |os resultados de |as encuestas. Seran mostradas segun €l
area tematica con las que mas se relacionan, constituyendo estas Recursos Humanos vy
Mercadotecnia, aunque se presentan valores como la media, la mediana, lamoda y la desviacion
estandar, podemos mencionar que las mas interesantes de andlisis seran la moda y la mediana,

debido que en las encuestas se utiliz6 escala de Likert.

4.4.1 Variables relacionadas con € area de Recursos Humanos
Reconocimiento por desempefio
Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente valoracion para cada item:

Totamente en desacuerdo = 1, en desacuerdo = 2, de acuerdo = 3 y totalmente de acuerdo

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Moda: 3

Mediana: 3

Media 3

Desviacion estandar: O

Vaor maximo: 3

Vaor minimo: 3

Rango: 0
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Los empleados estan de acuerdo en que hay reconocimiento por desempefio, € valor mas
repetido es 3 (de acuerdo), no hay ningun valor por encima ni por debajo de la media, tampoco
ningun colaborador menciond no estar de acuerdo con esa percepcion y la puntuacion tiende a

ubicarse en los valores altos, sin embargo, no en el mas alto.

Per cepcidn de capacidad de trabajo en equipo de comparier os colabor ador es

Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente val oracion para cada item:

Totalmente en desacuerdo = 1, en desacuerdo = 2, de acuerdo = 3 y totalmente de acuerdo

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Moda 4

Mediana: 4

Media: 4

Desviacion estandar: O

Vaor méximo: 4

Valor minimo: 4

Rango: 0

Los empleados estan de acuerdo en que hay capacidad de trabajo de equipo, € valor més
repetido es 4 (totalmente de acuerdo), no hay ningun valor por encima ni por debajo de la media,
tampoco ningun colaborador menciond no estar de acuerdo con esa percepcion, de forma que la

puntuacion tiende a ubicarse en € valor més alto.
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Oportunidad de crecimiento laboral
Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente valoracion para cada item:

Totamente en desacuerdo = 1, en desacuerdo = 2, de acuerdo = 3 y totalmente de acuerdo

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Moda: 3

Mediana: 3

Media 3

Desviacion estandar: O

Vaor maximo: 3

Vaor minimo: 3

Rango: 0

Los empleados estén de acuerdo en gue hay oportunidad de crecimiento laboral, € valor

mas repetido es 3 (de acuerdo), no hay ningln valor por encimani por debajo delamedia, tampoco

ningun colaborador menciond no estar de acuerdo con esa percepcion y la puntuacion tiende a

ubicarse en valor ato, sin embargo, no en el mas alto.

4.4.2 Variables relacionadas con el area de mercadotecnia

Tiempo derespuesta a solicitud de tareas por partede clientes

Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente valoracion para cada item:
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Totalmente en desacuerdo = 1, en desacuerdo = 2, de acuerdo = 3 y totalmente de acuerdo

Se obtuvieron los siguientes resultados:

Moda 4

Mediana: 3

Media: 3

Desviacion estandar: 0.96

Valor maximo: 4

Valor minimo: 2

Rango: 2

La mayoria de los clientes esta totalmente de acuerdo que los tiempos de respuesta son
rapidos, e valor mas repetido es 4 (totalmente de acuerdo), existen mas valores por encima de la
media que por debajo, tampoco ningun cliente menciono no estar de acuerdo con esa percepcion y

la puntuacion tiende a ubicarse en los valores altos.

Valoracion dd cliente acerca del servicio brindado

Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente valoracion para cada item:
Muy malo =1, malo = 2, regular = 3, bueno =4 y muy bueno = 5.

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Moda: 5

Mediana: 5

Media: 5

Desviacion estandar: O
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Vaor maximo: 5

Vaor minimo: 5

Rango: O

Todos los clientes encuestados opinan que el servicio facilitado por GEOTECH es muy
bueno, € valor mas repetido es 5 (muy bueno), no existen valores por debajo ni por encima de la
media, tampoco ningun cliente valoré como muy malo, malo o regular y la puntuacion tiende a
ubicarse en el valor mas ato.

cContratarialosservicios de GEOTECH de nuevo?

Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente val oracién para cada item:
No=1lys =2

Se obtuvieron los siguientes resultados:

Moda: 2

Mediana: 2

Media 2

Desviacion estandar: O

Vaor maximo: 2

Vaor minimo: 2

Rango: O

Todos los clientes encuestados opinan gque si volverian a contratar a GEOTECH, € valor
mas repetido es 2 (si), no existen valores por debajo ni por encima de la media, tampoco ningdn

cliente opinG que no, de manera que la puntuacion tiende a ubicarse en €l valor mas alto.
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Calidad delas soluciones

Se utiliz6 escala de Likert con la siguiente valoracion para cada item:
Muy mala= 1, mala= 2, regular = 3, buena= 4y muy buena= 5.

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Moda 5

Mediana: 5

Media: 5

Desviacion estandar: O

Vaor maximo: 5

Vaor minimo: 5

Rango: 0

Todos los clientes encuestados opinan que la calidad de las soluciones aportadas por
GEOTECH es muy buena, € valor més repetido es 5 (muy bueno), no existen valores por debajo
ni por encima de la media, tampoco ningun cliente valor6 como muy mala, mala o regular y la

puntuacion tiende a ubicarse en € valor méas alto.
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4.5. Propuesta
El siguiente es € indice que se utilizd parala presentacion de la propuesta:
4.5.1. Plan de Accion Estratégico
4.5.2 Introduccion
4.5.3 Descripcion de la propuesta
4.5.3.1 Potenciar el desempefio de la empresa GEOTECH.
4.5.3.2 Fomentar el &rea de recursos humanos
4.5.3.3 Fomentar el &rea de mercadotecnia
4.5.4 Presupuesto
4.5.5 Andisisfinanciero

4.5.6 Cronograma de gjecucion

4.5.1. Plan de Accidn Estratégico, para e fortalecimiento de las &reas de recursos humanos

y mercadotecnia.

4.5.2 Introduccion
La siguiente propuesta de solucion pretende establecer un plan de accion estratégico de
formadocumental con el objetivo de fortal ecer | as areas de recursos humanos y mercadotecniapara

el fortalecimiento y potenciar €l desempefio de GEOTECH.

El plan de accion estratégico servira de base para la gecucion de las actividades de
GEOTECH y asi megjorar su funcionamiento en la relacion con el recurso humano, ademas del
establecimiento del plan de mercadotecnia que le permitira a la empresa darse a conocer en €l
mercado del desarrollo de software, permitiéndole alcanzar un mayor rendimiento y rentabilidad

paralaempresa.
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Los beneficios del plan de accidn estratégico para las areas de Recursos Humanos y

M ercadotecnia, se detallan:

a) La estrategia de recursos humanos da valor al fortalecer e recurso humano de la empresa
mejorando |os servicios que prestala empresa.
b) La estrategia de mercadotecnia ampliara las oportunidades de negociaciones de la empresa

através de la atraccion de nuevos clientes.

C) Se dard una mejor orientacion de las actividades de la empresa.
d) Incrementara la competitividad de la empresa.

€) Optimizacién de los recursos.

f) Ofrece seguridad al recurso humano.

0) Mejora latoma de decisiones.

Lapropuestadel plan de accion estratégico fue el aborada bajo |oslineamientos de fortal ecer
las éreas de Recursos Humanos y Mercadotecnia, como parte integral de mejorar e rendimiento y

productividad de GEOTECH.

4.5.3 Descripcion de la propuesta
4.5.3.1 Potenciar € desempefio de laempresa GEOTECH.
Se buscara fomentar € desempefio de la empresa mediante la formalizacion, creacién y
posterior fortalecimiento de las areas de Recursos Humanos y Mercadotecnia de GEOTECH. En
la actualidad las actividades correspondientes a estas areas estan divididas entre el gerente general

y e administrador.
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4.5.3.2 Fomentar €l area de recursos humanos
El plan de accién estratégico para fomentar el area de Recursos Humanos, surge con la
necesidad de crear |a seccion de recursos humanos. M ediante laimplementacion del plan de accion
estratégico se procura proporcionar a GEOTECH, una herramienta para orientar la estrategiade la
empresa, logrando resolver los problemas, dar a los empleados las obligaciones y comunicar las

necesidades que se presentan a interior.

El objetivo especifico de laimplementacion del plan de Recursos Humanos es formar un
grupo de trabajo de colaboradores que genere ala empresa una ventaja competitiva, contribuyendo
alarentabilidad de laempresa. Con la gecucion del plan se pretenden lograr |os siguientes puntos:
a) Proponer e desarrollo de la estructura organizativa de la empresa.

b) Capacitar a personal para establecer un equipo de trabajo eficiente y comprometido.

C) Crear €l areay politicas de la Direccion de Recursos Humanos.

Para la gecucion del plan de accion estratégico de recursos humanos, la empresa
GEOTECH, deberarealizar la contratacion de una persona para desarrollar los objetivos del area

de Recursos Humanos.

a) Desarrollar la estructura organizativa de la empresa

GEOTECH se encuentra en un proceso de crecimiento y |o recomendabl e es mantener una
claridad en € area de los recursos humanos para conocer y respetar |os niveles de autoridad de la
empresa. Realizando una agrupacion de funciones por cada una de las areas de la empresa se

mantiene una mejor comunicacion y desempefio de las tareas.
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Para desarrollar € nivel organizativo de GEOTECH, se propone la formulacion de los

aspectos siguientes:

i.Organigrama Propuesto; representacion gréfica de la estructurade GEOTECH

Junta de Socios

Gerente

General
Contador
[ |

Financiero Gerente
Administrador Técnico

== Oficial RRHH L

Oficial
Mercadotecnia

Figura 28. Organigrama de GEOTECH.

ii.Perfil de Puestos. Detalle de |as caracteristicas requeridas y | as funciones asignadas a cada

puesto establecido en la estructura propuesta.

Nombre del puesto

Requisitos para el puesto
Departamento o &rea ala que pertenece
Objetivo general del puesto
Actividades del puesto
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ii. a. Contratacion de Oficial de Recur sos Humanos

Funciones del puesto:

a)

b)

f)

¢))

h)

)

K)

Asesorar y participar en la formulacion de la politica de GEOTECH y de politicas de

personal.

Dar a conocer las politicas de personal y asegurar que se cumpla por completo.

Establecer € perfil y disefio de puestos parareclutar y seleccionar personal.

Determinar los términos y condiciones de empleo. Controlar que se cumplan los requisitos

establecidos por laley, asi como por |laempresa en materia de contratacién de personal.

Elaborar planillas de remuneraciones del personal.

Desarrollo, gestion de la politicay administracion de beneficios sociales.

Proponer y desarrollar planes de capacitacion y jornadas de integracion del personal.

Elaborar y proponer un plan de carreraimplementando programas de coaching.

Hacer la evaluacion del desemperfio de los colaboradores.

Mantener todos |os registros del personal.

Elaborar planes para establecer la politica salarial y remuneraciones.

Entrevistar, evaluar y desarrollar soluciones a los empleados en relacion con conflictos

|aborares.

m) Incentivar laintegracion y buenas rel aciones humanas entre el personal.
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ii. b. Contratacion de Oficial de M ercadotecnia
Funciones del puesto:

a) Mantener actualizado el mapeo de posicionamiento de la empresa.

b) Desarrollar e implementar |a estrategia del marketing mix, para cada servicio ofrecido.

c) Elaborar estudios de mercado paralaidentificacion de nuevos clientes.

d) Establecer e modelo de negocio Canvas para cada servicio ofrecido.

€) Desarrollar planes de promocion de la empresa.

f) Promocionar |los softwares desarrollados por GEOTECH.

g) Elaborar bases de datos de |os clientes.

h) Elaborar encuestas de satisfaccion de clientes.

b) Aumentar laeficienciay €l nivel de compromiso del persond

GEOTECH no ha definido su Mision, Vision y Valores, factores importantes de dar a

conocer alos empleados, paraque se sientan parte delaempresay a compartirlos generar fidelidad

y compromiso hacia GEOTECH.

El éreade Recursos Humanos debe dar aconocer lamision, visiény valores alos empleados

desde el ingreso, generando desde €l inicio unaidentidad con GEOTECH, por |o que se proponen:

I Misiény Vision

73



Misiéon, se recomienda a los socios €aborar la mision de GEOTECH, dando como

sugerencia:

Atender las necesidades de Software personalizado, brindar soluciones que permitan

incrementar larentabilidad y calidad de las empresas de nuestros clientes.

Visién, se recomiendaalos socios elaborar unavision claraparalaempresa, paraunamejor

gjecucion de actividades, damos como sugerencia:

Ser una empresa de calidad e innovadora, lider en suministrar soluciones en € desarrollo

de software parala gestion empresarial.

ii. Valores
Calidad: Cumplir con compromiso y hacernos responsables de nuestros productos,

basandonos en brindar servicios de calidad.

Innovacién: Ofrecer 1o Ultimo de software del mercado para dar apoyo a nuestro clientes.

Responsabilidad: contribuir a mejoramiento social, econdmico y ambiental de la situacion

de socios, empleados, clientes y proveedores.

Honestidad: ofrecer soluciones a nuestros clientes para solventar sus problemas.

c) Crear é érea y politicas de la Direccion de Recursos Humanos

I Politicas de personal
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Elaborar un manua para definir la forma en que la empresa GEOTECH, establece la

relacion laboral con los empleados, manteniéndole como base para la solucion de problemas,

definir los derechos y las obligaciones de los empleados, procedimientos a seguir segin se

indicaen las leyes vigentes del pais, especialmente |o establecido en el Cddigo de Trabgjo.

d)

L os beneficios que se pretenden con un manual de personal de laempresa GEOTECH:
Establecimiento de las politicas para un manejo eficaz de la seleccion y reclutamiento de
personal, desarrollo o capacitacion y finalizacién de funciones en la empresa.

Establecer los derechos que GEOTECH, facilitara alos empleados.

Establecer las obligaciones en materialaboral de los empleados de GEOTECH.

Elaborar proceso para garantizar €l ingreso ala empresa de personal calificado:

- El proceso de reclutamiento de personal

Se genera a tener una vacante que se necesita cubrir en GEOTECH, debiendo
definirse los requisitos para € puesto vacante y hacer lamejor seleccién del personal.

Para este proceso se requiere:
Solicitud de parte del jefe dando justificacion para cubrir € puesto.
El encargado del area de Recursos Humanos, elaboraralos requisitos del perfil del puesto.
El encargado del &rea de Recursos Humanos, realizara las comunicaciones para concurso
de los candidatos.

Revision de los documentos reci bidos.

- Para el proceso de seleccion de personal, se propone e procedimiento;
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a)

b)

d)

El &rea de Recursos Humanos realiza convocatoria a entrevista.

Realizada la entrevista por parte del érea de Recursos Humanos, pasara candidatos
seleccionados al jefe inmediato.
Unavez seleccionado por parte del area solicitante, se comunicara a area de Recursos
Humanos.

El encargado del area de Recursos Humanos comunicara al candidato la seleccion.

Elaborar proceso para el desarrollo o capacitacion del recurso humano

El encargado del area de Recursos Humanos de GEOTECH, sera responsable de establ ecer

planes de capacitacion, ademas de las politicas de personal dentro de la empresa.

a)
b)
c)
d)
€)

f)

¢))
h)

)
K)

Asesorar en las politicas de mangjo de personal.

Elaborar perfiles de puestos, participar en laseleccion y contratacion del personal.
Mantener actualizados |os expedientes del personal.

Realizar pagos de sueldos del personal.

En coordinacion con los jefes inmediatos crear un plan de capacitacion a personal.

Dar a conocer y socializar a los empleados las politicas, mision, vision y valores de la
empresa.

Redlizar las evaluaciones del desempefio del personal.

Elaborar planes de incentivos monetarios y no monetarios por cumplimiento de metas.
Elaborar plan de reconoci mientos publicos por ato rendimiento en proyectosy actividades.
Elaborar plan de jornadas de integracion de personal.

Elaborar proceso para establecer € plan de carrera, que permita e crecimiento laboral de
los colaboradores, a través de programas de coaching que permitiran mantener capacitado

al personal
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I) Apoyar en laresolucion de conflictos.

iv. Elaboracion de proceso para €l establecimiento de las remuneraciones del personal.

El encargado del area de recursos humanos de GEOTECH, deberarealizar unarevision del
gasto salarial y proponer |os gjustes, incrementos u otros que sean necesarios realizar de acuerdo a

laley o evaluaciones.

a) Establecer proceso pararealizar unarevision de salarios de forma anual.

b) Proponer modificaciones de salarios de acuerdo a eval uaciones de desempefio.

V. Elaboracion de proceso sobre e procedimiento para dar por finalizada una relacion
laboral con laempresa
El &rea de recursos humanos de GEOTECH sera la encargada de realizar los tramites
administrativos, por liquidaciones que se deban pagar a empleados que presenten su renuncia o
sean despedidos por |laempresa.
a) Elaborar calculos de pagos de acuerdo a caso de salida por renuncia o despido.
b) Elaborar documentacion para entrega de pagos.

c) Revision de documentos pendientes de entregar por parte del empleado.
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vi. Plan de Riesgos de Recursos Humanos

Se establece e plan de riegos de recursos humanos con €l propésito de afrontar problemas
de que pongan en riesgo las operaciones de GEOTECH,

a) Persona Temporal

Por ser personas que se contratan por un periodo especifico no se desarrolla un sentido de
lealtad, por |0 que se debe establecer en e momento de la contratacién un acuerdo firmado
por ambas partes, donde se compromete a persona tempora, a entregar todas las
herramientas y manuales que se requieran, para € funcionamiento y desarrollo de los
software.

b) Establecer un plan de sucesion donde se garantice a GEOTECH, que a momento que
retiro de un personal clave pueda enfrentar la sustitucion sin que se generen problemas para
la empresa, para esto se desarrollara un programa de entrenamiento y aprendizaje paralos

empleados que presenten caracteristicas de posibles sucesores en los cargos.
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4.5.3.3 Fomentar el area de mercadotecnia
Para el fomento del érea de Mercadotecnia de la empresa se ha propuesto seguir una serie
de pasos que seilustraran en breve, aclarando que algunos de |os pasos coinciden con € plan para

fomentar € é&rea de Recursos Humanos, en eso caso, solo se hara mencion.

a) Andlisis de situacion y busqueda de valores de la empresa. Esta parte del plan
coincide con € plan para € fortalecimiento de Recursos Humanos y debe hacerse
en el mismo espacio de tiempo.

b) Determinar cudles son las empresas de la competencia. Esto se realizard con
empresas que compitan dentro del mismo tamafio de segmento de mercado v,
ademés, que sean del mismo marco empresarial en términos de tamario, es decir,
estos competidores deben estar en el rango de | as denominadas microempresas.

c) Enbase a andlisis FODA mostrado anteriormente, se ha establecido las siguientes
estrategias.

a. Ofrecer a mercado una propuesta economicay sustentable, esto es posible
debido a que se utiliza software de codigo abierto parael desarrollo.

b. Una vez teniendo capacitado € personal para gestion de proyectos y
software relacionado se puede reducir costos y tiempos en la definicion de
proyectos.

c. Hacer consorcios o alianzas con las empresas y consultores extranjeros para
participar en proyectos internacional es en sus paises o0 en Honduras.

d) Realizar un mapeo de posicionamiento respecto de las empresas de la competencia

identificadas.
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a. ldentificar a menos cuatro atributos que el mercado valora como deseados
en toda empresade servicios como los delaempresa, por gjemplo, prontitud,
calidad, atencion a cliente y soluciones amigables.

b. Paracadaunade las empresas, mapear en una grafica “Calificacion versus
atributo” la posicion de todas.

c. Delos atributos anteriores priorizar |os mas importantes, segun opinion del
mercado meta.

d. Para los atributos de mayor prioridad definir una estrategia, objetivos y

metas.

Utilizando los pasos descritos anteriormente y los gemplos de valores que ali se

mencionan, la gréfica deberia verse parecida ala siguiente figura.

Posicionamiento en valores
Respecto de la competencia

Pailn ity
L o COOTEEN @A o0 Sl

Figura 29. Ejemplo de grafica de posicionamiento en valores, respecto de la competencia.

€) Escoger los valores mas importantes para mejorar, digamos, valor A y valor B.
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f)

Q)

h)

)

Para cada uno delos valores, se necesitadefinir una estratega de mejora, no hay una
formula de mejora, se decide la estrategia dependiendo del valor que se esta
considerando.
Para cada uno de los valores, se necesita definir objetivos y metas, es importante
gue las metas sean medibles y dentro de un marco de tiempo especifico.
Se debe definir un plan de estrategia, en € caso de GEOTECH, se recomienda
ampliamente una estrategia dirigida a un nicho especifico y por diferenciacion de
servicio, es decir, e servicio debe tener un valor agregado tal que de una ventgja
competitiva respecto de la competencia.
Para ayudar a conseguir |os objetivos planteados GEOTECH debe hacer uso de las
herramientas de mercadeo tradicionales, o que se conoce como marketing mix, en
especifico, debera definir respecto del precio, producto (servicio), plaza y
promocion las caracteristicas que deben hacer que la empresa se diferencie por
completo de la competencia.
Model o de negocios. Para cada servicio diferente brindado por GEOTECH, se debe
establecer un modelo de negocios claro, que permita al posible cliente o
inversionistas conocer principalmente el valor agregado de cada servicio, aquien va
dirigido y cudles son los costos y beneficios de apostar por ese tipo de servicio en
particular, se recomienda el uso del modelo CANVAS, que se enfoca en los
siguientes aspectos:

a. Propuesta de valor. Lo que diferencia a cada servicio del ofrecido por la

competencia, |o que nos hace mejores.
b. Relaciones con los clientes. Establecer €l tipo de relacién que se tendra con

los clientes.

81



c. Segmento de clientes. A quienes va dirigido e servicio, para enfocar
nuestros esfuerzos en las empresas 0 personas correctas.

d. Canaes. Determinar la manera en cOmo nos acercaremos a los clientes
potenciales.

e. Actividades clave. Determinar |as actividades clave que requiere el servicio
gue se vaa ofrecer.

f. Socios clave. Determinar las empresas 0 personas con las que se puede
establecer alianzas con €l fin de llegar alos clientes de una mejor manera.

0. Recursos clave. Determinar |0s recursos necesarios para el establecimiento
del servicio que se ofrece.

h. Estructura de costos. Determinar todos los costos involucrados para poder
establecer de manera precisa el precio con e gque se vaaofrecer e servicio.

i. Fuente de ingresos. Una vez establecida la estructura de costos, se debe
entonces determinar las formas en las que la empresa genera sus ingresos
por ese servicio en particular, por ggemplo, € ingreso es fijo, periodico, €
flujo de ingresos.

k) Cronograma. Se presenta en la seccion 4.5.6.
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4.5.4. Presupuesto General

Tabla 29. Presupuesto afio 2018

Descripcion Valor Unitario Total
Oficia de recursos humanos L. 15,000.00 L. 210,000.00
Oficia de mercadotecnia L. 15,000.00 L. 210,000.00
Capacitacion de Personal y Jornadas de | L. 40,000.00 L. 40,000.00
Integracion
Promocion Marketing L. 300,000.00 L. 300,000.00
Total 760,000.00

Para la contratacion del oficial de recursos humanos y mercadotecnia se establece un pago
de sueldo mensual de L. 15,000.00, considerando un valor de mercado vigente para cargos de
similares condiciones, proyectando un gasto de 12 meses de sueldo, decimocuarto mes y
decimotercer mes.

Se recomienda realizar una capacitacion en €l mes de junio y unajornada de integracion en
el mes de diciembre, para € personal laborante de la Empresa, estableciendo un gasto de L.
20,000.00, por cada uno de los eventos.

Se establece un gasto de L. 300,000.00 en gasto de promocion de marketing de GEOTECH

donde se deberan el aborar rotafolios, banners, anuncios publicitarios en medios escritosy visuales.

4.5.5. Andlisis Financiero
La empresa GEOTECH podra cubrir € pago de L. 760,000.00 para la contratacién de los
oficiales de recursos humanos y mercadotecnia, la capacitacion y la promocion del Marketing, sin

gue este valor afecte las utilidades de laempresa, porque al fortalecer € personal, generaraventaa
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competitiva, dando las oportunidades a la empresa de generar nuevos proyectos, captacion de
nuevos clientes, nuevas aianzas con los clientes actuales, permitiendo a GEOTECH realizar

proyeccion de ingreso por nuevos proyectos en un 40% de |os ingresos actual es.
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4.5.6 Cronograma de gjecucion.

Tabla 30. Cronograma de g ecucion

ANO 2018 Supuestos
PROPUESTA Responsable
’ Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept, | Octubre. | Novieb. | Diciem.
FORTALECIMIENTO DE AREA DE RECURSOS HUMANOS
Contratacion
encargado del areade | Socios
Recursos Humanos:
1) Seleccion de
candidato Gerente Contratacion
2) Contratacion finalizada
3) Capacitacion Capacitacion
Finalizada
Presentacion
propuesta estructura | Encargado érea Organigrama
organizativa de recursos finalizado y
- Organigrama | humanos aprobado
- Elaboracion | Gerente Manual perfiles de
perfiles de | Socios puestos aprobado.
puestos
Fomentar Encargado érea Mision, Vision 'y
satisfaccion y | de  Recursos Valores de la
Ccompromiso del | Humanos empresa
personal Gerente elaborados
- Mision, Vision y | Socios
valoresdelaempresa | Encargado area
de  Recursos
humanos Capacitacion a

-Socializacion

empleados
finalizada
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ANO 2018 Supuestos
PROPUESTA Responsable
Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept, | Octubre. | Novieb. | Diciem.
Fortalecimiento area | Encargado Documentos
Recursos Humanos Recursos finalizados
Humanos
Gerente
Socios
Elaboracion proceso | Encargado Manual de
reclutamiento y | recursos procedimientos
seleccion personal humanos finalizado
Elaboracion Encargado Propuestas y
procesos para € Recursos documentos
desarrollo de Humanos finalizados
per sonal Gerente
Socios
Elaboracién planes | Encargado Propuesta
de capacitacion recursos finalizada
humanos
Jefe area
Elaboracion de | Encargado Propuesta
planes de incentivos | Recursos finalizada
y  reconocimientos | Humanos
publicos Gerente
Socios
Elaboracion procesos | Recursos Documento
plan de carreras Humanos proceso finalizado
- Coaching Jefes de area Capacitacion
continua
Propuestas jornadas | Recursos Capacitaciones
de integracion de | humanos grupales
persona Gerente
Evaluaciones del | Recursos Resultados
Desempefio Humanos presentadas
Jefes de &rea
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ANO 2018 Supuestos
PROPUESTA Responsable
Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept, | Octubre. | Novieb. | Diciem.
Procedimiento  de | Encargado Presentacion  de
remuneraciones Recursos propuestas
Humanos
Gerente
Socios
Jefes areas
Apoyo continuo Encargado Apoyo y asesoria
- Resolucion Recursos continua
de Humanos
conflictos
- Direccion
del recurso
humano
FORTALECIMIENTO DEL AREA DE MERCADEO
Determinar las | Encargado de Documento con
empresasquese | area de andlisis de
consideran mercadeo competencia y
competencia lista de
empresas
consideradas,
finalizado y
entregado.
AnalissFODA | Encargado de Documento con
area de andliss FODA
mercadeo terminado y
entregado.
Realizar mapeo | Encargado de Documento con
de area de andlisis de
posicionamiento | mercadeo posi cionamiento
finaizado y
entregado.
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ANO 2018 Supuestos
PROPUESTA Responsable
Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept, | Octubre. | Novieb. | Diciem.
Paracadavalor | Encargado de Documento con
competitivo a area de objetivos y
mejorar, mercadeo metas por
determinar dcanzar para
objetivosy cada valor
metas. competitivo
finalizado y
entregado.
Determinar € Encargado de Documento con
mar keting mix area de andliss de las
para cada uno mercadeo 4P para cada
delosservicios servicio
ofrecidos, entregado y
precio, plaza, finalizado.
producto
(servicio),
promocion
Determinar d Encargado de Documento con
modelo de area de modelo
negocios mercadeo CANVAS de
(CANVAS) para negocios para
cada servicio cada sevicio
ofrecido finalizado y
entregado.
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CAPITULO V.CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

En este capitulo se darespuesta alas preguntas y |os objetivos de lainvestigacion, basado

en los andlisis de los resultados, detallando las conclusiones y recomendaciones.

5.1. Conclusiones

a) Es necesario realizar la contratacion de un oficial de Recursos Humanos y uno de
M ercadotecnia para eliminar las debilidades que tiene GEOTECH en relacion ala contratacion de
personal y mercadotecnia.

b) El area de recursos humanos debe regirse mediante €l plan de accién y proceso
propuestos paradeterminar como se gjecutara el accionar de GEOTECH en lasrel aciones|aborales
con los empleados evitando ambigiiedades o reclamos.

C) Ha habido debilidad en la gestion del mercadeo y fata de persona dedicada
especialmente alas labores que esa arearequiere.

d) Se propone un plan de accion para la gestion de recursos humanos y uno parala
gestion de la mercadotecnia en base ala situacion encontrada en la empresa que deberia fortal ecer

el desempefio de laempresa.
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5.2. Recomendaciones

a)

b)

d)

Contratar un oficia de Recursos Humanos para fortalecer e proceso de
contratacion y gestion de personal, y contratar un oficial del area de mercadotecnia
paramejorar el conocimiento del mercado y laforma de atenderlo.

La empresa debe seguir € plan de accion propuesto para €l &rea de Recursos
Humanos para mejorar |a gestion del talento humano.

La empresa debe seguir e plan de accién propuesto para €l area de mercadotecnia
y destinar una persona a su gecucion y seguimiento continuo, esto servira para
agregar valor alos servicios ofrecidos.

Es necesario que los socios de la empresa apoyen, deleguen y empoderen a las
personas que se contraten para la gestion de recursos humanos y mercadotecnia

para una € ecucion sin contratiempos de |0s planes de accion propuestos.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta para el personal dela empresa

ENCUESTA

Somos estudiantes de post grado de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana UNITEC,
cursamos la asignatura de proyectos de graduacion y estamos desarrollando un plan de
Fortalecimiento Empresaria en las areas de Recursos Humanos y Mercadotecnia, en la Empresa
GEOTECH. Solicitamos su colaboracién como empleado de la empresa, para € llenado de la

presente encuesta:
1. Genero
Masculino )
Femenino ]
2. Edad
18 a 25 afos
26 a 32 afnos

33 a39 afos

40 o mas

3. ¢Las instrucciones para el desarrollo de mis actividades asignadas fueron dadas de una
manera especificay clara?

Si ) No D
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10.

¢Dispongo de |os recursos adecuados para desempefiar mi trabajo?
Totalmente en desacuerdo (0 En desacuerdo ()

De acuerdo () Totamente de acuerdo ()
¢Su lugar de trabgjo es comodo?

Totalmente en desacuerdo (B0 En desacuerdo (00

De acuerdo () Totamente de acuerdo ()

¢Recibe ocasionamente alguna especie de reconocimiento o felicitacion acerca de su

desempefio?

Totalmente en desacuerdo () En desacuerdo ()

De acuerdo () Totamente de acuerdo ()
¢Existe un buen ambiente de trabajo?

Totalmente en desacuerdo () En desacuerdo ()

De acuerdo () Totamente de acuerdo ()
¢ Trabajabien en equipo?

Totalmente en desacuerdo (0] En desacuerdo ()

De acuerdo () Totalmente de acuerdo ()
¢Sus comparieros trabajan bien en equipo?

Totalmente en desacuerdo (0] En desacuerdo ()

De acuerdo () Totamentedeacuerdo )
¢Existe en laempresala oportunidad para crecimiento laboral ?

Totamente en desacuerdo ) Endesacuerdo 00

De acuerdo () Totadmente de acuerdo ()
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Anexo 2. Preguntas de la entrevista alos socios de laempresa GEOTECH.

1. ¢Cudesconsideralas principales amenazas y oportunidades de GEOTECH?

2. Mucho temor por inversion en temas innovadores y tecnoldgicos, se prefiere inversion
tradicional

3. Tributos altos (afecta a nuestra empresay alas otras)

4. El Gobierno deberiainvertir en tecnologia en vez de temas tradicionales, o bien mejorar la

tecnologia en temas tradicionales
Afio politico afecta este afio y €l siguiente también hay pocainversiéon quien gane

5. ¢Como le afecta la situacion econdmica del pais ala empresa?

6. ¢Como sediferencia GEOTECH de sus competidores?

7. ¢Como eslaestructurade GEOTECH?

8. ¢Cud es e numero y nivel de formacion de empleados GEOTECH?

9. ¢Cdmo serealizala contratacion de empleados?

10. ¢Existe el departamento de Mercadotecnia en la empresay con cuantos empleados
cuenta?

11. ¢Como haidentificado sus principales clientes?

12. ¢Cbémo eslatoma de decisiones en GEOTECH?
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Anexo 3. Preguntas de la encuesta en linearealizada alos clientes de GEOTECH.

1. ¢El servicio que le ofrece GEOTECH es realizado con € tiempo de respuesta esperado?
(Totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, de acuerdo, totalmente de acuerdo)

2. ¢Las capacitaciones y explicaciones acerca del uso de los productos son productivas?
(Totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, de acuerdo, totalmente de acuerdo)

3. Vaored servicio dado por GEOTECH (Muy bueno, bueno, regular, malo, muy malo)

4. Valore e producto desarrollado y entregado por GEOTECH (Muy bueno, bueno, regular,
malo, muy mal o)

5. ¢Volveriaacontratar los servicios de GEOTECH? (Si/No)

6. ¢Recomendaria GEOTECH a otras Instituciones? (Si/No)
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Anexo 4. Preguntas de la encuesta en linea realizada a las empresas con las que GEOTECH se ha

asociado en algunos proyectos.

1. Vaorelacapacidad de GEOTECH para trabgjar en equipo. (Muy buena, buena, regular,
mala, muy mala)
2. Seguin su experiencia, ¢coOmo es e tiempo de respuesta a las solicitudes que hace a
GEOTECH? (Muy rapido, rapido, regular, lento, muy lento)
3. Vaorelacalidad delas soluciones que GEOTECH daasus solicitudes. (Muy buena, buena,
regular, mala, muy mala)
4, Vaore laexplicacion que GEOTECH proporciona acercadel uso de sus soluciones. (Muy
buena, buena, regular, mala, muy mala)
5. Vaore la documentacion que GEOTECH proporciona acerca del uso de sus soluciones.

(Muy buena, buena, regular, mala, muy mala)

6. ¢Es GEOTECH una buena opcion a momento de presentar una propuesta conjunta? (Si,
no)
7. Vaore laformaen lague GEOTECH gestiona su talento humano en |os proyectos en que

han colaborado. (Muy buena, buena, regular, mala, muy mala)
8. Vaore las capacidades de comunicacion de GEOTECH en el momento de la colaboracion

conjunta. (Muy buena, buena, regular, mala, muy mala)
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Anexo 5. Respuestas a las encuestas de empresas que han formado equipo con GEOTECH.

Valore la capacidad de! personal de GEOTECH para trabajar en equipo.

3 respaesias

@ dup buera
@ Buena
@ Reqdlar

® Maa
@ Juy nila

Segun su experiencia, ;geomo es el tiempa de respuesta a las solicifudes que
hace a GEOTECH?

3 TEEpUSSTRE

& Yy rzpico
@ =cpice

& Sequar
& Lonw

& Vuy lent

Valore la calidad de |as soluciones gue GEOTECH da a sus solicitudes.

@ My biena
@ Buen:

& Ragular
@ Mala

@ My malg
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Valore la explicacion que el perscnal de GEOTECH da a la forma de uso de
las soluciones a sus solicitudes

3 Iespues

@ Vusbuecra
@ Bucha

@ Heogular
@ Vaa

@ Fuy mala

Valore la documentacion que GEOTECH proporciona acerca del uso de sus
soluciones

3 IESpEIRATAS

@ LFuy ouana
@ Euaora

@ Rejular
@ Fuy mals
® ala

;Es GEOTECH una buena opcidan al momento de presentar una propuesta
conjunta?

3 respuesies

@ s
@ Mo
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Valore la forma en que GEOTECH gestiona el lalento humano del que dispone
en los provectos en que han colaborado

3 lewpussias

B Vuy buzng
@ Busna

@ Ragula

B Viala

B Viuy mzla

Valore las habilidades de comunicacion del personal de GECTECH en el
momento de la colaboracion canjunta

A sl

@ NMuy buena
@ Duzna

& Rzgular
# Nala

@ Muy mala
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Anexo 6. Respuestas a las encuestas a personal de GEOTECH.

2. ;Las instrucciones para el desarmllo de mis aclividades asignadas son
dadas de una manera especifica v clara?

§ =saueatas

@ ho

3. ¢(Dispone de los recursos adecuados para desempenar mi trabajo?

S ICopUgTTos

@ Iotaimonie de acucrco

@ Coaciatd

0 Endesacaeida

@ Tolalnznle s desacuarco

4, :Su lugar de trabajo es ccmoco?

1 TR IeRTAS

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuedo

@ Er dcsacucrde

@ Totalmente =2r desaciendn
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5. ;iRecibe ocasionalmenle alguna especie de reconocimienta o felicitacion
acerca de su desempeno?

TR IBETAS

@ Tola mantz de aruendo

@ Coasctard:s

@ Fn desarue~lo

@ Tolamonts er dosacu 2

6. iExisle un buen embiente de lrabajc?

e EEslEy

@ Totalment= d= azaerdo

@ Ne aruerdn

& En decacuzrdo

@ Totalmertz en dzsocuctdo

7. ¢ Trabajz bien en equipo?

I respuesias

@ Tolalmernla de Acuedin

@ Do acuerds

@ Encesacuatdo

@ Tctalmert= en desazasrdo
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8. s Sus comparnieros trebajan bien en eguipo?

J Espuesids

& Tulamenle de guaerdo

@ De scuerdo

0 En desacas-do

@ Tocta menie en desac127da

9. jExiste en la empresa la oportunidad para crecimiento laboral?

Sespuesids

@ Trtalments de atuemcn

@ Deacazdo

@ Cn dz3acuercc

@ Totalmento en dazacuerdo

@ Femenino
& Masculino
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@ De 21a25ahos
@ De 26 a 30 anos
@ De 31 en adelants

Estado civil

o tespuestas

@ Soltero
@ Casado
@ Union libre
@ Divorciado
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