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Abstract— The objective of this research is to formulate a proposal for strategic commercial planning for a company in the cement industry.
The method that was applied was descriptive, a survey was used as techniques and a Google Forms questionnaire was used as an instrument for
operational staff in the sales area. In the first instance, an analysis of the problematic reality, the theoretical bases and objectives was carried
out; The characteristics of the company are subsequently described; the micro environment, for which the empathy map, Porter's 5 forces, the
value chain were designed; In the macro environment, the pestel matrix was designed, the competitive profile matrix, where it was detected that
the company in the cement industry compared to its direct competition is in second place, with a weight of 3.25, leaving Unacen in first place,
with a weight of 3:45, marking a difference of 6%, In customer-facing strategies, the IGOR ANSOF matrix, the marketing mix, the Buy Person
and customer experience map were developed; A monthly budget of §/305,200.00 was made to implement the initiatives proposed in the BSC
(Balanced Scorecard) balanced scorecard, to strengthen the sales force; control indicators (BSC) were formulated. Finally, the conclusions were
drawn up and recommendations for the improvement plan were proposed. This article is divided into introduction, state of the art, objectives,
materials and methods, methodology for implementation, discussion, conclusions, acknowledgments and references.
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Plan Estratégico Comercial de una Empresa de la
Industria Cementera

Resumen— La presente investigacion tiene como objetivo
formular una propuesta de planeamiento estratégico comercial
para la empresa de la industria cementera. El método que se
aplico fue descriptivo, se utilizo como técnicas una encuesta y
como instrumento un cuestionario de google forms al personal
operativo del area de ventas. En primera instancia, se realizo
un analisis de la realidad problematica, las bases teoricas y
objetivos; posteriormente se describe las caracteristicas de la
empresa, el micro entorno, para el cual, se diseiio el mapa de
empatia, las 5 fuerzas de porter, la cadena de valor, en el
macro entorno, se diseiio la matriz pestel, la matriz de perfil
competitivo, donde se detecto que la empresa de la industria
cementera frente a su competencia directa se encuentra en
segundo puesto, con una ponderacion de 3.25, quedando en
primer puesto Unacen, con una ponderacion de 3:45,
marcando una diferencia de 6%, en estrategias de cara al
cliente, se elaboro la matriz de IGOR ANSOF, el marketing
mix, el Buy Person y mapa de experiencia del cliente; se hizo
un presupuesto mensual de S/305,200.00 para poner en
marcha las iniciativas propuestas en el cuadro de mando
integral del BSC (Balanced Scorecard), para fortalecer la
fuerza de ventas, se formularon los indicadores de control
(BSC). Finalmente se redacto las conclusiones y se propuso
recomendaciones para el plan de mejora. Este articulo se
divide en introduccion, estado del arte, objetivos, materiales y
meétodos, metodologia para la implementacion, discusion,
conclusiones, agradecimientos y referencias.

Palabras clave: Direccionamiento estratégico, andlisis,
ventas, planeamiento, capacitacion.

I. INTRODUCION

El cemento es uno de los principales materiales utilizados en
la industria de la construccion. La demanda y produccion a nivel
mundial tiene diferentes comportamientos de acuerdo con la
region y el desarrollo de los diferentes paises.

Latinoamérica no solo demanda, sino que también produce,
teniendo como ejemplos vivos, la situacion de Brasil y México,
cuya situacion actual es de competencia a nivel mundial, siendo
los mayores productores de la region [1]. El mercado de Estados
Unidos apunta al crecimiento, lo que es relevante para muchos
actores latinoamericanos que tienen inversiones cementeras y
concreteras. De acuerdo con la Portland Cement Association, se
espera un crecimiento de un 3,5% inter-anual para este afio en el
consumo de cemento [2].

El sector cementero en otros paises presenta dinamicas
diversas dependiendo de la region y el nivel de desarrollo de la

industria en cada naciéon. En economias avanzadas como
Estados Unidos y la Unién Europea, la produccion de cemento
ha estado enfocada en la sostenibilidad y la reducciéon de
emisiones de carbono. Las empresas han implementado
tecnologias mas eficientes, como el uso de combustibles
alternativos y la captura de carbono, para cumplir con
normativas ambientales cada vez mas estrictas. Sin embargo, en
estas regiones, la demanda de cemento ha crecido a un ritmo
mas moderado debido a la madurez de los mercados y la
ralentizacion de las grandes empresas [3].

En paises emergentes como India, Brasil y México, el sector
cementero sigue en expansion impulsado por el crecimiento
poblacional y la urbanizacién. En India, por ejemplo, el
gobierno ha promovido inversiones en infraestructura y
vivienda, lo que ha aumentado la demanda de cemento. En
América Latina, el mercado es mas fluctuante, ya que depende
de la estabilidad economica y de la inversion en construccion
publica y privada. En Brasil y México, las grandes empresas
cementeras han logrado posicionarse como actores clave a nivel
global, con presencia en diversos mercados internacionales y
con estrategias que incluyen adquisiciones, modernizacion de
plantas y un mayor enfoque en la sostenibilidad. A pesar de los
desafios econdmicos y politicos en la region, la industria sigue
siendo un pilar fundamental del desarrollo, especialmente en la
construccion de infraestructura [4].

Por otro lado, en China, que es el mayor productor y
consumidor de cemento del mundo, el sector ha experimentado
cambios significativos. En los ultimos afios, el gobierno ha
implementado regulaciones para reducir la sobreproduccion y
disminuir el impacto ambiental.

Brasil cuenta con una de las industrias cementeras mas
grandes de la region, con una produccion significativamente
impulsada por la construccion de infraestructura y el mercado
inmobiliario. Sin embargo, el sector ha enfrentado
fluctuaciones debido a la inestabilidad econdémica y politica del
pais. En los ultimos afios, las empresas han apostado por la
innovaciéon y la sostenibilidad, incorporando nuevas
tecnologias para reducir las emisiones y mejorar la eficiencia en
la produccién. Ademas, el crecimiento de proyectos de
infraestructura vinculados a programas gubernamentales ha
mantenido la demanda [5].

Meéxico es uno de los mayores productores de cemento en
América Latina, con empresas como Cemex que tienen
presencia global. La industria cementera mexicana ha sido
clave en el desarrollo de infraestructura y vivienda, y ha logrado
mantenerse competitiva gracias a la modernizacion de plantas
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y la exportacion de cemento a otros mercados. No obstante, el
sector enfrenta retos como la volatilidad del mercado de la
construccion, el aumento en los costos de producciéon y las
regulaciones ambientales mas estrictas. A pesar de esto, sigue
siendo un sector estratégico en la economia del pais [6].

El sector cementero en Colombia ha sido impulsado por
proyectos de infraestructura y el crecimiento urbano en
ciudades como Bogota y Medellin. Empresas como Argos han
liderado la industria, con estrategias de expansion y
sostenibilidad. Sin embargo, el sector enfrenta desafios como la
competencia de materiales alternativos y las restricciones
ambientales. A pesar de esto, sigue siendo un sector clave en el
desarrollo del pais, con inversiones en nuevas tecnologias para
mejorar la eficiencia y reducir el impacto ambiental [7].

En general, la industria cementera en América Latina
enfrenta desafios comunes como la volatilidad econdémica, el
aumento de costos de produccion y las regulaciones
ambientales. Sin embargo, sigue siendo un sector clave para el
desarrollo de infraestructura y vivienda en la region, con
empresas que buscan innovar y mejorar su eficiencia para
mantenerse competitivos en el mercado global. La adopcion de
nuevas tecnologias, la implementacion de procesos mas
sostenibles y el uso de materiales alternativos estan ganando
protagonismo, permitiendo a las cementeras reducir su impacto
ambiental y mejorar su productividad. A pesar de las
dificultades, la creciente demanda de obras publicas y privadas,
junto con el avance de proyectos de urbanizacion, posiciona al
sector como un motor fundamental para el crecimiento
economico [8].

El despacho nacional de cemento crecid 18% en julio, con
respecto al mismo periodo de 2020, pasando de 1,018K T™M
(miles de toneladas) a 1,202K TM, inform¢é la Asociacion de
Productores de Cemento (Asocem) en su ultimo Reporte
Estadistico Mensual [3]. Asimismo, en febrero de 2021 el
consumo interno de cemento crecid en 14.96% al compararlo
con similar mes de 2020 y mostré siete meses de
comportamiento positivo continuo; de acuerdo al Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) en el informe
técnico Avance Coyuntural de la Actividad Econémica [11].

La Libertad se ubicaba en el puesto seis en el ranking
nacional de despachos de cemento, impactando no solo en dicho
sector, sino contribuyendo con la dinamizacion de una serie de
industrias involucradas.

No obstante, el gremio empresarial libertino informé que,
durante el 2019, el sector se recuperd con un significativo
repunte que alcanz6 un crecimiento de 20.9 % respecto al afio
anterior [12. La ciudad de Trujillo, es uno de los mercados mas
influyentes en la comercializacion de cementos, por la alta
competencia de empresas cementeras, debido a su alto indice de
crecimiento poblacional, lo que ocasiona la alta participacion de
empresas constructoras.

La empresa de la industria cementera. a pesar de haberse
consolidado como una de las mejores empresas en el rubro de

produccion de cementos a nivel nacional, solo se enfoca en su
actual mercado, sin evaluar las oportunidades existentes para la
incursiébn y conquista de sectores potenciales [6]. En este
sentido, la empresa debe realizar una continua modernizacion y
una diversificacion de sus productos bajo el enfoque de
Direccion Comercial, permitiéndose potenciar sus ventas y
mejorar su fuerza de ventas, con el uso de diferente
herramientas, estrategias y métodos.

II. ESTADO DEL ARTE
A. Plan estratégico comercial

De acuerdo con [13], es un documento en el que se trazan las
estrategias y las tacticas que seran implementadas en el
departamento comercial de una empresa con el objetivo de
mejorar los procesos y superar las metas propuestas.

Segun [10], es un documento donde se definen las ventas
esperadas y el conjunto de estrategias y tacticas que se llevaran
a cabo con la fuerza comercial para lograr la meta de ventas.

B. Industria Cementera

Por su parte [14]. se caracteriza por procesos de produccion
complejos y exigentes que requieren una enorme aplicacion de
fuerza y maquinas extraordinariamente resistentes. El triturado
de rocas duras, el uso de arena y la gran formacion de polvo son
tan solo algunas de las condiciones aqui imperantes que
favorecen un mayor desgaste de los materiales. Lo que se busca
son transmisiones potentes y las correspondientes correas de alta
calidad y de bajo mantenimiento.

De acuerdo con [15], es un sector clave, con un alto valor
estratégico para el pais y con un claro efecto multiplicador
sobre el resto de la economia.

II1. OBJETIVOS

A. Objetivo General
Elaborar el plan estratégico comercial de la empresa de la
industria cementera

A. Objetivo (s) Especifico (s)

e Analizar la realidad problematica del sector de
construccion.

e Conocer el direccionamiento estratégico actual de la
empresa constructora.

e Realizar el levantamiento de informacion de los
procesos actuales.

e Disefiar el mapa de empatia.

e Identificar los factores internos y externos que afectan
a la Empresa.

e Realizar un anélisis de valor agregado a cada uno de
los procesos

e Evaluacion del cuadro de mando integral
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IV.MATERIAL Y METODOS

Para la presente investigacién desarrollaron un plan
estratégico comercial de la empresa de la industria cementera,
donde utilizaron un método descriptivo, como técnicas una
encuesta y como instrumento un cuestionario, las herramientas
que usaron son: laptop, celulares, entre otros. Para evaluar el
micro entorno disefiaron el mapa de empatia, las 5 fuerzas de
Porter, una cadena de valor. Para evaluar le macroentorno,
disefiaron la matriz Pestel, la matriz de perfil competitivo, la
matriz IGOR ANSOFF y los Indicadores de Balanced
Scorecard.

V.METODOLOGIA PARA LA
IMPLEMENTACION

En primer lugar, identificaron el micro-entorno de la
empresa, elaboraron la Figura 1, en el cual estd el mapa de
empatia. Fue elaborado para diseiar el perfil del cliente ideal
de la empresa en relacion a sus sentimientos. El cuadrante de la
derecha se refiere a los estimulos visuales que el cliente recibe
de la empresa, los cuales es la satisfaccion de compra de sus
conocidos y el abastecimiento de producto que tiene la empresa;
el cuadrante de la izquierda es lo que el consumidor oye:
Influencias de diversas fuentes, medios de comunicacion, etc.,
que en este caso es que los productos son buenos pero su precio
no es tan asequible; el cuadrante superior se refiere a las ideas
que el producto despierta en la mente de los cliente, que es la
confianza hacia la empresa por sus productos seguros y de
calidad ; el cuadrante inferior se relaciona con el producto desde
la decision de comprarlo hasta el acto; y los dos ultimos
cuadrantes se refieren a las dudas y obstaculos que su publico
debe superar para consumir el producto y solucionar sus
necesidades.

Figura 1:
Mapa de Empatia

Pacasmayo

El cliente pensa que el producto a obtener sea de alta
calidad y seguridad conforme a sus necesidades
constructvas.

Siente confianza hacia la empresa por la historia y el
prestigio que la respaldan

Ve que muchos de sus
conocidos salen
satisfechos con la
compra de sus
materiales
Ve que el stock de
productos de cementos
Pacasmayo sea de gran
magnitud para poder
abastecer el norte
peruano

Se escucha que sus
precios son mas
elevados en
comparacion con otras
empresas
Los productos de
Cementos Pacasmayo
cuastan mas pero son
mas duraderos

Esperar siempre |as buenas calidades del material
Recomienda a la empresa no solo por las cualidades de
sus productos sino tambien por la particularidad de su
atencién al publico
Cuando no tiene su unidad de transporte, |a empresa se
encarga de trasladar su matenial

Las soluciones son de buena calidad
Resistencia del cemento, es moldeable,
durabiidad del concreto, resistencia a la
compresion, fraguado rapido

Varedad de cementos para cada utilidad

Temor a que la calidad baje.

Que no tengan las caracteristicas que se
desean

Que el coslo sea muy alto y que la
rentabilidad baje por el mismo

En segundo lugar, como se puede visualizar en la Figura 2,
realizaron las 5 Fuerzas de Porter. Esto les ayudé a maximizar
los recursos y superar a la competencia. El poder de
negociacion de los proveedores: su impacto es clave en la
negociacion, asi que depende de este si cambiar de proveedor
es 0 no riesgoso, la situacién del mercado y los proveedores
potenciales son factores que consideraron para seguir una
estrategia que les permita aumentar la cartera de proveedores,
donde sus actividades son el de fabricar canteras propias,
proyecto de carbon y distribuir energia; el poder de negociacion
de los compradores: determinar estrategias que les ayuden a
conseguir un potencial cliente ya que este puede elegir
cualquier producto que ofrezca la competencia, la cual es la
Red de distribucion DINO; la amenaza de los nuevos
competidores: analizaron las caracteristicas de los productos
similares, asi como en la posible amenaza que pueda
representar, los que son los costos de operacion, inversion en
activo fijo y costos de transporte y distribucion; la amenaza de
productos y servicios sustitutos: la empresa desarrollo un
sustituto de prefabricados aunque su consumo es bajo, porque
la eleccion de compra del cliente se basa en la variacion de
precios o calidad.

Figura 2:
Las 5 Fuerzas de Porter
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En tercer lugar, disefiaron la cadena de valor, como se
observa en la Figura 3, en la cual evidenciaron las actividades
primarias de la empresa, donde se detalla el procedimiento de
elaboracion de los diferentes productos. Ademas, apreciaron
que cuenta con servicio para sus clientes como es el canal de
reclamacién. A esto se le suman las actividades de apoyo
mostradas en cuatro segmentos, mostrando como resultados las
actividades estratégicas mas relevantes.
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Figura 3:
Cadena de Valor
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En cuarto lugar, elaboraron la Tabla 1, donde detallaron la
matriz Pestel, en la cual se observan los factores externos que
influyen en distintos aspectos de la empresa. Sin embargo, a
pesar de las amenazas presentadas desde que la empresa
comenzo6 a ejercer han podido encontrar oportunidades para su
beneficio. Esta matriz influy6 en tener buenos resultados en la
direccion de un plan estratégico ante situaciones futuras.

Tabla 1:
Matriz Pestel
FACTORES Oportunidades Amenazas
. Efectos del caso Lava Jato como el
Fuerzas Politicas, Cambio de gobiemo del 2016, trabar la ejecucién de los proyectos

gubernamentales (P)
Fuerzas Econdémicas y
financieras

Fuerzas Sociales,
culturales y

demograficas. (S)

Fuerzas Tecnologicas y
Cientificas (T)

Fuerzas Ecologicas y
Ambientales (E)

Fuerzas legales (L)

ejecucion del programa de
reconstruccion nacional

Proyecciones a cinco afios: PBI
del pais + 5%. PBI del sector
+6.8%

Bono demografico hasta el
2038 segun CAF

Centros de investigacion y
desarrollo

Normativa del ministerio del
medio ambiente para proteger
reservas naturales

Escisién de proyectos que no
forman parte del core
productivo (fosfato)

de infraestructura a nivel nacional

Inflacién por encima del rango meta:
3.7%(2017). 2.5%(2018)

Huelgas y paralizaciones en la zona
de influencia.

Inversiones en infraestructura de
vanguardia

Entono normativo para cambio
climatico

Liquidacion de las subsidiarias que
no forman parte del core productivo
del negocio (Calizas del Norte)

En quinto lugar, como Figura 4, elaboraron la matriz de

Perfil Competitivo, en esta matriz la empresa mas competitiva
fue la UNACEM, superando a la empresa por décimas ya que
su mayor ventaja en comparacion a las demdas empresas es en
factores clave como uso de tecnologia de punta, medios
ambientales y acceso a mercado extranjero. Sin embargo, tiene
una participacion significativa en el norte del pais ya que cuenta
con factores clave como sus canales de distribucion con 0.6 y
la participacion en el mercado sector publico y privado con una
ponderacion de 0.6.

Figura 4:
Matriz de perfil competitivo
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En sexto lugar, disefiaron la figura 5, que es la matriz de
IGOR ANSOFF, donde pudieron visibilizar los nuevos
productos que se insertan en este mercado, asi como la
organizacion de objetivos y su planificacion e identificacion de
oportunidades de crecimiento. Lo primero que hicieron fue
relacionar productos con mercados ya sean actuales o nuevos,
lo que corresponde al primer cuadrante es la combinacion de
mercados y productos actuales, en este caso la estrategia tiene
como objetivo incrementar las ventas a los mismos clientes.
Desarrollo de nuevos mercados, es el cuadrante de la
combinacion de productos actuales con nuevos mercados, aqui
su objetivo de estrategia consistid en vender lo que ya se tiene
a nuevos clientes. Desarrollo de nuevos productos corresponde
al cuadrante de la combinacién de nuevos productos en
mercados actuales, su objetivo de estrategia consistio en vender
productos nuevos a los mismos clientes. Finalmente se tiene a
la diversificacion que es el cuadrante con la combinacion de
nuevos productos en nuevos mercados, aca el objetivo de la
estrategia consiste en disefiar nuevos productos para nuevos
clientes, lo cual es una estrategia riesgosa pero que puede ser
rentable si es llevada a cabo con éxito. Entre las actividades
necesarias para llevar a cabo esta estrategia se encuentra una
combinacion de las actividades de productos y desarrollo de
mercados.

Figura 5:
Matriz de IGOR ANSOFF
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En séptimo lugar, disefiaron la Figura 6, donde se plantea el
mapa de experiencia cliente. En este mapa identificaron el
disefio de la experiencia cliente, desde su opiniéon antes de
comprarlo hasta lo que sucede después de su compra,
identificaron también los momentos criticos que provoca la
experiencia con la empresa se pierda o mantenga. Como
experiencia positiva tienen que el marketing aumenta las ventas
y posiciona a la empresa lo que hace que los clientes se sientan
confiados en adquirirlos, la calidad satisface las expectativas de
los clientes, lo cual ocasiona que el cliente recomiende el
producto por su calidad; dentro de la experiencia negativa
tienen que el precio del producto no es de acorde a los niveles
socioecondmico, lo cual para esta debilidad aplicaron ciertas
acciones las cuales son: Realizar promociones o descuentos
para atraer a los clientes a comprar al igual que ofrecer
productos de precios variados para la disponibilidad del publico
en general, también existe este punto critico que es una
experiencia negativa la cual es el de que el cliente es indeciso
ante la variedad de marcas que se ofrece lo cual las medidas a
tomar para disminuir o erradicar este punto critico negativo son:
Resaltar la calidad del producto y se su rendimiento de alta
duracion para que asi puedan posicionarse en la mente del
consumidor y también el de fortalecer la comunicacion con sus
clientes potenciales y no potenciales, buscando resaltar los
factores que hacen que la marca sea mejor.

Figura 6:
Mapa de Experiencia del cliente

PACASMAYO L

MAPA DE EXPERIENCIA DEL CLIENTE

£ marketing aumenta
fas ventas y posiciona
la empresa

V La caiidad satistice

fas expectativas de el producto por su
los chentes calidad

v v

Pacasmayo -

El cliente recomienda

| Experiencia Negativa

X

El clionte o5 indecizo
8nte 13 variedad de
marcas

€l precio del producto no
es acorde a los niveles
sociales

En octavo lugar, la Figura 7 hace referencia al disefio del
mapa estratégico del BSC, con el objetivo de plantear objetivos
para cada perspectiva, las cuales han sido organizadas segun el
grado de importancia para la empresa, debido a que la empresa
de la industria cementera es una empresa productora y
comercializado, la perspectiva mas importante es la financiera,
en seguida estd el cliente, luego los procesos internos y
finalmente el aprendizaje y crecimiento. Donde la perspectiva
Financiera esta enfocada en el manejo y procesamiento de la

informacién financiera, la cual su orientacion principal es
maximizar el valor para los accionistas. Perspectiva Cliente que
es la propuesta de valor para los clientes que describir todos los
procesos requeridos para el logro de su resultado esperado.
Perspectiva procesos se relaciona directamente con la cadena
de valor, porque con ella identificaron los procesos criticos
estratégicos para el logro de los objetivos propuestos en las
perspectivas externas que son la Financiera y de Clientes;
finalmente tienen la perspectiva de Aprendizaje 'y
conocimiento, la cual estd enfocada en el personal de la empresa
que es considerado un activo valioso e intangible de la
organizacion y las mejores practicas para esto son el
Desempefio de personal que se obtiene de la satisfaccion de
empleados. Todo esto contribuird a que la direccion de la
empresa logre su objetivo planteado involucrando a los
empleados y que cumplan con sus responsabilidades de forma
efectiva.

Figura 7:
Mapa de Estratégico

L.lJ Aprendizaje Desempeno de o Satisfaccion de
y crecimiento personal empleados

En noveno lugar, se visualiza la Tabla 2 que detalla la
evaluacion de desempetio de la fuerza de ventas, la cual, implica
un analisis del desempefio del personal de ventas (rendimiento
y comportamiento). Para que segun los resultados tomen
decisiones para mejorar los indicadores y logren el
cumplimiento de metas y objetivos. Para ello, aplicaron una
medicion objetiva, la cual consiste en una representacion
estadistica de los datos internos de la empresa sobre las ventas
realizadas. Asimismo, también se puede apreciar en la Tabla 3,
la aplicacion de una medicion subjetiva, que consiste en una
evaluacion personal realizada por la jefatura del area ventas
para analizar las condiciones del personal.
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Tabla 2:

Medicion Objetiva
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Tabla 3:

Medicion Subjetiva
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Proceso obtuvieron automatizacion de procesos y calidad, y dos
indicadores para la perspectiva Desarrollo y Crecimiento que
son desempefio y satisfaccion.

Tabla 4:
Cuadro de mando Integral
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En onceavo lugar, realizaron la Tabla 5, que consiste en un
presupuesto de ventas, el cual enmarca el costo de las iniciativas
planteadas en el cuadro de mando integral. Estas iniciativas son
presupuestadas en un tiempo mensual de acuerdo a una cantidad
y costo unitario, para calcular un total costos con el objetivo de
que la empresa logre el éxito y rentabilidad. En donde el
presupuesto de la fuerza de ventas, su monto final es de S/.
305,200.00.

Tabla 5
Presupuesto de ventas

En décimo lugar, disefiaron la Tabla 4, que plantea el cuadro

de mando integral bajo

las cuatro perspectivas del Balanced

ScoreCard, la cual es una herramienta de gestion estratégica que
permitié tener una visiéon general, conjunta e interrelacionada
de la empresa. Redactaron los objetivos de acuerdo a las cuatro
perspectivas (Financiera, Cliente, Proceso, Aprendizaje y
crecimiento) para que se formulen iniciativas, las cuales son
medibles mediante indicadores para llegar a un estado 6ptimo
de las metas trazadas. En este Balance ScoreCard obtuvieron
dos indicadores para la perspectiva Financiera los cuales son
inversion de presupuesto y ventas, satisfaccion y fidelizacion de
nuevos clientes para la perspectiva Cliente, para la perspectiva

DESCRIECION DETALLE CANTIDAD COSTO INVERSION MENSUAL
* Mejorar la_interaccion con el cliente a lravés de | Community
contratar a un Community Manager, ue Se encargara | Manager 1 $/2,500.00 |/ S/2,500.00
de gestionar y administrar sus sitios web.
o T EE CRM 1 S/6,20000 | S/6,200.00
* Disminuir el fiempo de espera del cliente en area de
ventas, contratando 3 personas para el proceso de | Vendedores 3 S1,50000 | 5/4,500.00
atencién.
+ Implementar herramientas de 11 (ERP) para | ggp P ssoooo B
disminuir iempos. 4 drth
+ Desarrollar al personal | Capacil 2 S/500.00 SH,000.00
con un determinado presupuesto.
+ Tenerun monto especifica dedicado a10s § pimeros | Cursos viruales
mas eficientes, para | go 5 $M0,00000 | S/50,000.00
pagaries cursos virtuales de especializacion de | especializacion
acuerdo al puesto de trabajo.
* Offecer bonos familiares oe S/200.00 a los 10
primeros colaboradores que cumples los objetivos | BOMOS 1n SEOCE FHzorky
antes del plazo estimado.
Oferta por 1=
+ QOfertar productos a los 20 clientes mas contantes en “’“‘I”‘j“ ge | 20 SI50.00 S/1000 00
su compra, equivalente a S/200.00 ‘constante e
productos
| experios en @
* Contratar a 2 experios en el proceso de produccién | proceso de | 2 572000 00 514000 00
de cemento para que sugieran mejoras produccion
+ Realizar _manlenimiento  de  las  maguinas | Especialista de
contratando a 2 especialisas. mantenimiento | 2 S/3000.00 S/6000.00
TOTAL MENSUAL | 5/305,200.00
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VII. DISCUSIONES

Los resultados que obtuvieron reafirman lo que [11], en su
tesis "Planificacion Estratégica de Marketing para mejorar las
ventas en Comercial Zamora en la ciudad de Ambato” confirma
que la planeacion estratégica identifica oportunidades y
peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con
otros datos importantes proporcionan la base para que una
empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar
las oportunidades y evitar los peligros. Debido a que, tras la
elaboracion de la planeacion estratégica de la empresa de
estudio, se puede tomar decisiones alineadas a las estrategias y
objetivos comerciales, aprovechando las oportunidades y evitar
peligro, los cuales se identificaron en la matriz FODA, y las 5
fuerzas de Porter (figura. 2).

Por otro lado, se confirmdé que un plan estratégico
comercial que evita el decaimiento econémico de una empresa,
dado a que permitié6 establecer estrategias comerciales,
desarrollar acciones de promocién y publicidad, capacitar a los
empleados y se aplicar codigos de ética para las vetas y asi tener
una comercializacion de sus productos con total éxito. Tal como
lo concluye [12], en su investigacion "Plan estratégico de
comercializacion para incrementar el nivel de ventas del
“Comercial Franco” del cantén ventanas"

Finalmente, se compartio6 la conclusion de [13], en su tesis
“Plan estratégico de una empresa comercial”, quienes aseguran
que una empresa debe generar una mejor relacion entre todos
sus subordinados, que le permita conocerlos mas. La cual debe
partir por una preocupacion genuina por la persona, y se lograra
al compartir tiempo y saber escuchar a cada uno de ellos. Esto
es importante porque segun lo analizado, son las personas las
que permiten que la estrategia pueda implementarse y lograr lo
resultados deseados.

El planeamiento estratégico es un elemento clave en la
gestion de cualquier industria, incluida la cementera. Diversos
autores han abordado la importancia de la planificacion
estratégica para el crecimiento y sostenibilidad de las empresas
en mercados altamente competitivos y cambiantes. En el caso
de la industria del cemento, la estrategia debe considerar
factores como la demanda del mercado, la eficiencia operativa,
la innovacion tecnologica y la sostenibilidad ambiental [14].

Se destaca que el planeamiento estratégico no solo debe
enfocarse en objetivos a largo plazo, sino que también debe ser
flexible y adaptarse a cambios inesperados en el entorno. En la
industria cementera, donde factores como la regulacion
ambiental y la volatilidad econdémica pueden afectar la
produccién y comercializacion, esta vision es crucial. Segun
Mintzberg, las empresas deben equilibrar la planificacion con
la capacidad de respuesta a desafios imprevistos [15].

Por otro lado, se enfatiza la ventaja competitiva como eje
del planeamiento estratégico. En la industria cementera, la
diferenciacion a través de innovacion en productos, eficiencia

en costos y sostenibilidad puede generar una ventaja
competitiva duradera. Porter resalta la importancia de la
integracion vertical y el desarrollo de economias de escala para
reducir costos de produccion y mejorar la rentabilidad [16].

Desde otra perspectiva, se plantea que el crecimiento de las
empresas debe basarse en la diversificacion y expansion del
mercado. En la industria cementera, este enfoque puede
traducirse en la exploracion de nuevos mercados
internacionales, el desarrollo de productos mas sostenibles o la
integracion con otros sectores de la construccion. La estrategia
de diversificacion permite a las empresas cementeras mitigar
los riesgos asociados a la dependencia de un solo mercado o
tipo de producto [17].

En la practica, las empresas cementeras han adoptado
diferentes estrategias basadas en estas teorias. Grandes
compaiias como Cemex, Holcim y Lafarge han aplicado
estrategias de expansion global, aprovechando economias de
escala y mejorando su eficiencia operativa. Asimismo, muchas
empresas han implementado estrategias de sostenibilidad
inspiradas en la teoria de Porter, incorporando procesos mas
eficientes y reduciendo su huella de carbono para mejorar su
competitividad y reputacion en el mercado [18].

En conclusion, la planificacion estratégica en la industria
cementera es un proceso dinamico que requiere adaptabilidad y
vision a largo plazo. Los aportes de Mintzberg, Porter y Ansoff
muestran que el éxito en esta industria depende de una
combinacion de flexibilidad, ventaja competitiva y
diversificacion, lo que permite a las empresas enfrentar los retos
del mercado global y de la sostenibilidad [19].

VIII. CONCLUSIONES

Se elaboro un Plan Estratégico Comercial de la empresa
“Cementos De la industria cementera.”, al estudiar el Micro-
entorno y el Macro-entorno, se elaboré un Plan Comercial y
determino los indicadores de control (BSC) y se realiz6 una
propuesta de Responsabilidad Social, donde se obtuvo una
propuesta de valor para la empresa.

Se analizd6 la realidad problematica del sector de
construccion, esto sirve para saber la situacion actual de la
empresa, al igual que el identificar situaciones futuras; donde
se encontrd6 que el sector de construccion representa una
importante fuente de dinamismo econdmico regional y
“Cementos De la industria cementera.” se encuentra en la lista
de mejores empresas cementeras nacionales

Se identifico el direccionamiento estratégico actual de la
empresa cementera, lo cual estd enmarcado en su Mision y
Vision, los objetivos de la empresa, sus principios y valores, y
su estructura organizacional.
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Se realizo el levantamiento de informacion de los procesos
actuales, a través de la identificacion de las diferentes
actividades y tareas que se realiza en el area de ventas, para el
logro de un determinado resultado.

Se disefi6 el mapa de empatia (fig. 1), en donde se
establecio las caracteristicas pictograficas del consumidor, a
través de esto la empresa tuvo una comunicacion directa con
esta, lo que permiti6 entender sus necesidades

Se realizé un analisis de valor agregado a cada uno de los
procesos; usando un plan comercial, donde se propuso objetivos
comerciales (SMART), estrategias de cara al cliente con ayuda
de la matriz IGOR ANSOF (fig. 5), que sirvio para identificar
oportunidades de crecimiento en diferentes unidades de negocio
de la empresa

Se evalud el cuadro de mando integral (tabla 4), donde se
propusieron estrategias seguin los objetivos de cada perspectiva.
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